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ABSTRAK 
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Mobil di Kota 
Makassar (Studi Kasus Honda Mobilio) 
Muhammad Rahmat Zain 
Otto Randa Payangan 
Nuraeni Kadir 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan konsumen dalam pembelian mobil Honda mobilio pada PT. Honda 
Makassar Indah. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis regresi linear berganda dengan program SPSS Versi 22. Populasi yang 
digunakan adalah masyarakat Makassar yang telah membeli mobil Honda 
Mobilio PT. Honda Makassar Indah, sedangkan sampel yang digunakan 
sebanyak 100 orang dengan metode purposive sampling. Temuan penelitian 
menunjukkan bahwa pada uji F faktor-faktor yang terdiri dari kebudayaan, sosial, 
kepribadian, dan psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Sedangkan pada uji t hanya variabel sosial (X3) yang tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 
Kata Kunci: Kebudayaan, Sosial, Kepribadian, dan Psikologis. 
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ABSTRACT 
Factors - Factors Influencing Purchase Decision Cars in Makassar  
(Case Study Honda Mobilio ) 
 
Muhammad Rahmat Zain 
Otto Randa Payangan 
Nuraeni Kadir 
This study aims to analyze the factors that influence consumers decisions for 
purchasing Honda Mobilio  cars at PT. Honda Makassar Indah. The analytical 
method that is used in this thesis is multiple linear regression analysis with SPSS 
Version 22. The population are the citizen of Makassar who have bought Honda 
Mobilio cars at PT. Honda Makassar Indah, while the samples that are used as 
many as 100 people by method of purposive sampling. The result indicate that 
the F test factors that consists of cultural, social , personality , and psychological 
have positive and significant impact on purchasing decisions . While the t test 
only social variables ( X3 ) which does not affect the purchase decision ( Y )  
 
Keywords: Culture, Social, Personality, and Psychological. 
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BAB I 
PENDAHULUAN  
1.1 LATAR BELAKANG  
Dalam era globalisasi pasar bebas memberi peluang munculnya berbagai 
jenis barang dan jasa dengan ratusan merek yang terjual dipasaran. Persaingan 
antara merek dari setiap produk yang semakin tajam, mengakibatkan setiap 
konsumen dapat memilih variasi merek produk yang lebih berkualitas. Dengan 
memilih variasi merek produk yang lebih berkualitas, maka dalam menunjang 
pengambilan keputusan, setiap konsumen dapat memilih sesuai dengan selera 
dan kualitas produk. 
Salah satu hal yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam melakukan 
pemasaran produk yang akan dijual adalah dengan memahami kebutuhan 
konsumen, mengetahui kebutuhan konsumen, dan selera dari pada konsumen. 
Keputusan konsumen merupakan hal yang penting, sebab dengan adanya 
pemahaman mengenai keputusan konsumen, maka perusahaan akan lebih 
mudah dalam membuat suatu perencanaan pemasaran serta penetapan 
kebijakan pemasaran dan sebagai dasar dalam pelaksanaan kegiatan 
pemasaran. 
Menyadari akan arti penting peranan pemasaran dalam suatu perusahaan, 
maka salah satu faktor yang berpengaruh terhadap keberhasilan aktivitas-
aktivitas pemasaran adalah pengenalan dan pemahaman atas perilaku 
konsumen. Analisis terhadap perilaku konsumen ini berkaitan secara langsung 
dengan bagaimana kegiatan individu-individu dalam mendapatkan dan 
mempergunakan barang dan jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan 
keputusan, persiapan, dan penentuan kegiatan-kegiatan dalam pemasaran. 
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Untuk menunjang perilaku konsumen dalam pemasaran perlu ditunjang 
adanya evaluasi terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen. 
Tujuan dan sasaran perusahaan melakukan evaluasi terhadap analisis perilaku 
konsumen dalam pemasaran suatu barang dan jasa adalah untuk mengetahui 
sejauh mana perilaku konsumen terhadap perusahaan dalam meningkatkan 
kualitas produk yang dihasilkan. 
Perkembangan pesat industri otomotif di Indonesia membuat tingkat 
persaingannya menjadi ketat, khususnya pada industri mobil. Para produsen 
mobil terus melakukan inovasi terhadap produknya. Hal ini terlihat dari semakin 
beraneka ragamnya merek dan jenis mobil di Indonesia. Akibatnya konsumen 
harus semakin selektif dalam memilih produk yang akan dibeli. Faktor yang 
menjadi pertimbangan bagi konsumen dalam memilih produk yaitu faktor nilai 
atau manfaat yang akan diperoleh konsumen dari suatu produk.  
Selain itu, konsumen juga mempertimbangkan berapa besarnya biaya yang 
harus dikeluarkan untuk memperoleh produk tersebut. Banyaknya produk yang 
memiliki kesamaan bentuk, kegunaan, dan fitur -fitur lain membuat konsumen 
kesulitan untuk membedakan produk - produk tersebut. Inovasi produk terus 
dilakukan oleh produsen mobil untuk menarik perhatian konsumen dan tentu saja 
agar konsumen bersedia membeli produk yang dihasilkannya (Gaikindo). 
Assael (1995) dalam Sodik (2004) mengembangkan model perilaku 
konsumen dengan menetapkan tiga faktor yang berpengaruh terhadap perilaku 
konsumen. Faktor pertama yang berpengaruh pada konsumen adalah stimuli. 
Stimuli menunjukkan penerimaan informasi oleh konsumen dan pemprosesan 
informasi terjadi saat konsumen mengevaluasi informasi dari periklanan, teman 
atau dari pengalaman sendiri. Pengaruh kedua berasal dari karakteristik pribadi 
konsumen meliputi persepsi, sikap, manfaat, serta karakteristik konsumen 
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(demografi, kepribadian, gaya hidup). Pengaruh yang ketiga respon konsumen 
yaitu hasil akhir dari proses keputusan konsumen dan suatu pertimbangan yang 
menyeluruh dari semua faktor diatas. 
Perkembangan pesat industri otomotif di Indonesia membuat tingkat 
persaingannya menjadi ketat, khususnya pada industri mobil. Para produsen 
mobil terus melakukan inovasi terhadap produknya. Hal ini terlihat dari semakin 
beraneka ragamnya merek dan jenis mobil di Indonesia. Akibatnya konsumen 
harus semakin selektif dalam memilih produk yang akan dibeli. Faktor yang 
menjadi pertimbangan bagi konsumen dalam memilih produk yaitu faktor nilai 
atau manfaat yang akan diperoleh konsumen dari suatu produk. Selain itu, 
konsumen juga mempertimbangkan berapa besarnya biaya yang harus 
dikeluarkan untuk memperoleh produk tersebut. Banyaknya produk yang memiliki 
kesamaan bentuk, kegunaan, dan fitur-fitur lain membuat konsumen kesulitan 
untuk membedakan produk-produk tersebut. Inovasi produk terus dilakukan oleh 
produsen mobil untuk menarik perhatian konsumen dan tentu saja agar 
konsumen bersedia membeli produk yang dihasilkannya (Gaikindo). 
Tabel 1.1 
Data Penjualan Mobil Terlaris 2015 
 
Merek 
Mobil 
Wholesales Merek 
Mobil 
Retail 
Avanza 129.205 Unit Avanza 133.153 Unit 
Agya 57.647 Unit Agya 56.683 Unit 
Innova 43.444 Unit Mobilio 48.927 Unit 
Mobilio 42.932 Unit Innova 45.411 Unit 
HR-V 37.647 Unit Ayla 36.425 Unit 
Xenia 36.262 Unit HR-V 36.425 Unit 
Ayla 35.084 Unit Xenia 35.057 Unit 
Brio 
Satya 
31.820 Unit Ertiga 32.871 Unit 
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Ertiga 30.963 Unit Brio 
Satya 
31.672 Unit  
  Rush          26.848 Unit      Rush 26.422 Unit 
Sumber : Kompas Otomotif 
Menyadari pentingnya mengenai keputusan konsumen, yang menjadi 
obyek dalam penelitian ini adalah perusahaan otomotif. Demikian halnya dengan 
PT. Honda Makassar Indah yang bergerak dibidang dealer mobil merek Honda, 
dalam melakukan pemasaran mobil terjadi persaingan yang ketat, hal ini 
disebabkan karena banyaknya perusahaan yang bermunculan. Dengan 
munculnya beberapa jenis produk mobil, maka setiap perusahaan berupaya dan 
bersaing dalam memasarkan produk mobil dengan jenis dan tipe yang berbeda. 
Hal ini tentunya menyebabkan konsumen semakin bebas memilih jenis mobil 
yang sesuai dengan selera konsumen. 
Salah satu tujuan kegiatan pemasaran perusahaan adalah mempengaruhi 
konsumen atau calon konsumen agar mereka mau membeli barang atau jasa 
perusahaan pada saat mereka membutuhkannya. Sebelum kegiatan pemasaran 
dilakukan, perusahaan perlu mempelajari dan memahami perilaku konsumen  
terlebih dahulu agar mereka dapat lebih tepat menetapkan kegiatan 
pemasarannya. Salah satu perilaku konsumen yang penting adalah perilaku 
dalam melakukan pembelian suatu barang atau jasa. Keputusan untuk 
melakukan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam pembelian. 
Untuk lebih meningkatkan penjualan mobil, maka pihak perusahaan PT. 
Honda Makassar Indah memperhatikan strategi bauran pemasaran dimana 
bauran pemasaran terdiri dari: produk, harga, promosi, dan place. 
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Tabel 1.2 
Volume Penjualan Mobil Honda Mobilio 
Tahun 2011 – 2015 
Tahun Penjualan Jumlah Penjualan Mobilio 
2011 355  
2012 590 
2013 537 
2014 1.298 
2015 1.208 
Total Penjualan                                    3.988 
 Sumber: PT. Honda Makassar Indah  (data di olah) 
 
Dari tabel di atas, dapat dilihat bahwa dari tahun ke tahun jumlah 
penjualan mobil Honda Mobilio mengalami fluktuasi dari tahun 2011  hingga 
tahun 2015. Dari tahun 2011 ke 2012 mengalami peningkatan penjualan sebesar 
590. Sedangkan pada tahun 2013 terjadi penurunan yang tidak terlalu drastis 
yaitu sebesar 537. Dan pada tahun 2014 kembali mengalami peningkatan yang 
cukup tinggi yaitu sebesar 1.298 buah mobil Honda Mobilio yang terjual. 
Meskipun pada tahun 2015 kembali mengalami penurunan yang tidak terlalu 
drastis.   
Dari latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka penulis memilih 
judul skripsi"Faktor–Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Mobil  
di Kota Makassar (Studi Kasus Honda Mobilio)” 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas maka rumusan masalah 
yang akan dikemukakan adalah : 
1. Apakah faktor-faktor yang terdiri dari kebudayaan, sosial, kepribadian, 
dan psikologis berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
mobil Honda Mobilio pada PT.Honda Makassar Indah ? 
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2. Faktor manakah yang paling dominan mempengaruhi keputusan 
konsumen dalam melalukan pembelian mobil Honda Mobilio pada PT. 
Honda Makassar Indah ? 
1.3 Tujuan Penelitian  
Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini yaitu : 
1. Untuk mengetahui faktor kebudayaan, sosial, kepribadian, dan psikologis 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen 
dalam pembelian mobil Honda Mobilio pada PT. Honda Makassar Indah  
2. Untuk mengetahui faktor yang paling dominan memengaruhi keputusan 
konsumen dalam melakukan pembelian mobil Honda Mobilio pada PT. 
Honda Makassar Indah 
1.4 Manfaat Penelitian 
Manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
1. Bagi penulis, penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan 
mengenai bisnis otomotif dan pengalaman dalam melakukan penelitian di 
perusahaan berskala besar, serta merupakan bagian dari proses 
pembelajaran terutama dalam hal menyusun karya ilmiah dalam rangka 
penyelesaian studi di perguruan tinggi. 
2. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan pertimbangan 
dalam mengambil keputusan yang berkaitan dengan faktor-faktor yang 
dapat mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan 
pembelian mobil Honda Mobilio tersebut. 
1.5 Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan terdiri dari beberapa bab dan sub bab yang secara 
rinci adalah sebagai berikut :  
7 
 
BAB I  Merupakan pendahuluan berisi tentang latar belakang masalah, 
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 
sistematika penulisan 
BAB II Merupakan landasan teori pengertian pemasaran, pengertian 
strategi pemasaran, pengertian bauran pemasaran (marketing 
mix), pengertian penjualan, kerangka piker serta hipotesis. 
BAB III Berisi metode penelitian yang menguraikan rancangan penelitian, 
penentuan populasi dan sampel, jenis dan sumber data, teknik 
pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional, dan 
metode analisis data. 
BAB IV Berisi hasil dan pembahasan dari penelitian yang dilakukan, yaitu 
terdiri dari deskripsi data penelitian, pengujian hipotesis dan 
pembahasan atas hasil analisis data. 
BAB V Berisi kesimpulan yang diperoleh dari hasil penelitian yang telah 
dilaksanakan serta saran dan keterbatasan yang dapat 
dipertimbangkan terhadap hasil penelitian.  
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BAB II  
TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Landasan Teori 
2.1.1 Pengertian Konsumen  
Kebanyakan pakar ekonomi mengasumsikan bahwa konsumen 
merupakan pembeli ekonomis, yakni orang yang mengetahui semua fakta dan 
secara logis membandingkan pilihan yang ada berdasarkan biaya dan nilai 
manfaat yang diterima untuk memperoleh kepuasan terbesar dari uang dan 
waktu yang mereka korbankan (McCarthy & Perreault, 1995:198).  
Konsumen sebagai seseorang yang membeli dari orang lain. Banyak 
perusahaan yang tidak mencapai kesuksesan karena mengabaikan konsep 
konsumen. Konsumen, saluran distribusi, dan pasar adalah ojek biaya yang 
memiliki keragaman pada produk. Konsumen dapat mengkonsumsi aktivitas 
yang digerakkan oleh konsumen yaitu frekuesni pengiriman, penjualan dan 
dukungan promosi. Sehingga untuk mengetahui biaya yang dikeluarkan untuk 
melayani konsumen dengan tingkat kebutuhan yang berbeda-beda, perusahaan 
memperoleh informasi yang berguna dalam penetapan harga,penentuan bauran 
konsumen dan peningkatan profitabilitas.  
2.1.2 Pengertian Pemasaran 
Di bidang manajeman dan bisnis tentu kita sering mengenal istilah 
"pemasaran" dan biasanya pemasaran identik dengan sales. Pemasaran 
merupakan salah satu kegiatan terpenting dalam sebuah perusahaan atau 
bisnis perdagangan yang dilakukan untuk meningkatkan usahanya dan juga 
menjaga kelangsungan hidup perusahaan yang dijalaninya. Dalam 
melakukan pemasaran agar bisa berjalan dengan baik, tentu harus memiliki 
keahlian dalam pemasaran.  
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Di sebagian besar masyarakat, pemasaran sering diartikan sebagai 
proses penjualan barang dan jasa, tetapi apabila dilihat lebih mendalam 
pengertian pemasaran mempunyai aspek yang lebih luas daripada 
pengertian tersebut. Didefinisikan secara luas, pemasaran adalah proses 
social dan manajerial dimana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai 
dengan yang lain. Dalam konteks bisnis yang lebih sempit, pemasaran 
mencakup menciptakan hubungan pertukaran muatan nilai dengan 
pelanggan yang menguntungkan.  
Menurut Kotler dan Armstrong (2008;6) pemasaran sebagai proses 
dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun 
hubungan yang kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk menangkap 
nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.  
Pemasaran, menurut Tjiptono (2008;5) adalah “fungsi yang memiliki 
kontak yang paling besar dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan 
hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal”. Oleh 
karena itu, pemasaran memainkan peranan penting dalam pengembangan 
strategi . Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan 
pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi serta penyaluran 
gagasan, barang dan jasa. Untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi 
sasaran – sasaran individu dan organisasi.  
Pemasaran adalah proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 
menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai 
dengan pihak lain. Pemasaran merupakan faktor penting dalam siklus yang 
berhubungan dengan pemenuhan kebutuhan konsumen. Dalam salah satu 
10 
 
perusahaan, pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang 
dilakukan perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
berkembang dan mendapatkan laba, kegiatan pemasaran perusahaan juga 
harus dapat memberikan kepuasan pada konsumen jika menginginkan 
usahanya tetap berjalan. 
Menurut Kotler (2000;4) definisi dari pemasaran adalah proses sosial  dan 
managerial dimana perorangan dan kelompok mendapatkan kebutuhan 
mereka dengan menciptakan, penawaran produk yang bernilai masing-
masing. Inti dari kegiatan pemasaran adalah untuk mengembangkan suatu 
produk, penelitian distribusi, komunikasi, penetapan harga, dan pelayanan. 
Menurut  Payne (1993;21) pemasaran adalah suatu proses merasakan, 
membangkitkan, memahami, dan  memuaskan kebutuhan target pasar yang 
lebih spesifik  dengan menjembatani sumber daya organisasi kepada 
kebutuhan target  pasar. Sedangkan menurut Walker et al (1991;5) 
pemasaran adalah  keseluruhan sistem dari aktifitas bisnis yang    dirancang 
untuk perencanaan,   harga, promosi, dan distribusi yang diharapkan produk 
dapat memuaskan target pasar untuk mencapai tujuan suatu organisasi. 
Konsep pemasaran ini  mencerminkan komitmen perusahaan kepada 
konsumennya. 
Dapat diketahui bahwa kegiatan pemasaran adalah kegiatan - kegiatan 
yang saling berhubungan dengan orang lain sebagai suatu sistem. Kegiatan 
pemasaran tersebut beroperasi dalam suatu lingkungan yang terus - 
menerus berkembang sebagai konsekuensi hubungan antar perusahaan 
yang sama atau antar perusahaan yang berbeda, yang dapat menimbulkan 
persaingan tetapi juga dibatasi oleh sumber daya dari perusahaan itu sendiri 
dan peraturan yang ada. 
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2.1.3 Strategi Pemasaran 
Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya 
dengan variabel -variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar 
sasaran, positioning, elemen bauran pemasaran, dan biaya bauran 
pemsasaran. Strategi pemasaran merupakan bagian integral dari strategi 
bisnis yang memberikan arah pada semua fungsi manajemen suatu 
organisasi. 
Menurut Chandra (2002), Strategi pemasaran merupakan rencana yang 
menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktifitas 
atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di 
pasar sasaran tertentu. Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (1997), 
strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan oleh 
unit bisnis untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi tersebut berisi 
strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, 
dan besarnya pengeluaran pemasaran. 
Menurut Jurini (2003), setiap perusahaan menjalankan strategi 
pemasaran untuk mencapai tujuan yang diharapkan. Ada 3 (tiga) tahap yang 
ditempuh perusahaan untuk menetapkan strategi pemasaran, yaitu (1) 
memilih konsumen yang dituju, (2) mengidentifikasi keinginan konsumen, dan 
(3) menentukan bauran pemasaran. Strategi pemasaran yang berhasil 
umumnya ditentukan dari satu atau beberapa marketing mix (bauran 
pemasaran). 
2.1.4 Perilaku Konsumen  
Semakin majunya perekonomian dan teknologi, berkembang pula strategi 
yang harus dijalankan perusahaan, khususnya dibidang pemasaran. Untuk 
itu perusahaan perlu memahami atau mempelajari perilaku konsumen dalam 
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hubungannya dengan pembelian yang dilakukan oleh konsumen tersebut. 
Dalam menentukan jenis produk atau jasa, konsumen selalu 
mempertimbangkan tentang produk atau jasa apa yang dibutuhkan, hal ini 
disebut dengan perilaku konsumen. 
Mowen dan Minor (dalam Freddy Rangkuti, 2009:9) mendefinisikan 
perilaku konsumen sebagai studi tentang unit pembelian (buying unit) dan 
proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi berbagai produk, 
jasa, pengalaman, serta ide-ide. Pengertian selanjutnya dikemukakan oleh 
Lamb, Hair, dan McDaniel (dalam Freddy Rangkuti, 2009:11) bahwa perilaku 
konsumen adalah proses seorang pelanggan dalam membuat keputusan 
membeli, juga untuk menggunakan dan mengonsumsi barang-barang dan 
jasa yang dibeli, juga termasuk faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 
pembelian dan penggunaan produk. 
Kemudian menurut Kotler dan Amstrong (2011:164) perilaku pelanggan 
mengacu pada perilaku pembelian konsumen akhir individu dan rumah 
tangga yang membeli barang dan jasa untuk komsumsi pribadi. Dari definisi 
tersebut dapat diketahui bahwa elemen terpenting dari perilaku konsumen 
adalah  proses pengambilan keputusan dalam pembelian. 
Berdasarkan beberapa definisi yang disebutkan di atas dapat disimpulkan 
perilaku konsumen merupakan semua kegiatan, tindakan, serta proses 
psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, 
ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah 
melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi. 
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2.1.5 Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:181), keputusan pembelian konsumen 
adalah membeli merek yang paling disukai dari berbagai alternatif yang ada, 
tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. 
Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor 
situasional. Oleh karena itu, preferensi dan niat pembelian tidak selalu 
menghasilkan pembelian yang aktual.  
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 
ditawarkan. Menurut Setiadi, (2003:341), mendefinisikan suatu keputusan 
(decision) melibatkan pilihan diantara dua atau lebih alternatif tindakan atau 
perilaku. Keputusan selalu mensyaratkan pilihan diantara beberapa perilaku yang 
berbeda.  
Proses pengambilan keputusan merupakan perilaku yang harus dilakukan 
untuk dapat mencapai sasaran,dan dengan demikian dapat memecahkan 
masalahnya, dengan kata lain proses pemecahan suatu masalah yang diarahkan 
pada sasaran. Proses keputusan pembelian yang spesifik menurut Kotler dan 
Armstrong (2008:179) terdiri dari urutan kejadian berikut: pengenalan masalah 
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan 
perilaku pasca pembelian. Secara rinci tahap - tahap ini dapat diuraikan sebagai 
berikut : 
1. Pengenalan masalah, yaitu konsumen menyadari akan adanya 
kebutuhan. Konsumen menyadari adanya perbedaan antara kondisi 
sesungguhnya dengan kondisi yang di harapkan.  
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2. Pencarian informasi, yaitu konsumen ingin mencari lebih banyak 
konsumen yang mungkin hanya memperbesar perhatian atau melakukan 
pencarian informasi secara aktif. 
3. Evaluasi alternatif, yaitu mempelajari dan mengevaluasi alternatif yang 
diperoleh melalui pencarian informasi untuk mendapatkan alternatif 
pilihan terbaik yang akan digunakan untuk melakukan keputusan 
pembelian.  
4. Keputusan membeli, yaitu melakukan keputusan untuk melakukan 
pembelian yang telah diperoleh dari evaluasi alternatif terhadap merek 
yang akan dipilih.  
5. Perilaku sesudah pembelian, yaitu keadaan dimana sesudah pembelian 
terhadap suatu produk atau jasa maka konsumen akan mengalami 
beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. 
2.1.6 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Menurut phillip Kotler (2003:202) perilaku pembelian konsumen dipengaruhi 
oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut: 
1. Faktor budaya 
Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku 
pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. 
Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat nilai, 
persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan lembaga-lembaga 
penting lainnya. Contonhya pada anak-anak yang dibesarkan di Amerika 
Serikat sangat terpengaruh dengan nilai-nilai sebagai berikut: prestasi, 
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aktivitas, efisiensi, kemajuan, kenikmatan materi, individualisme, kebebasan, 
humanisme, dan berjiwa muda. 
Masing-masing subbudaya terdiri dari sejumlah sub-budaya yang lebih 
menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya 
seperti kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah geografis. Pada 
dasaranya dalam sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat terdapat 
sebuah tingkatan (strata) sosial. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan 
penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, pendidikan, perilaku 
dalam berbusana, cara bicara, rekreasi dan lain-lainya. 
2. Faktor Sosial 
Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh 
faktor sosial diantarannya sebagai berikut: 
a. Kelompok acuan : Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen 
dapat diartikan sebagai kelompok yang yang dapat memberikan pengaruh 
secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang 
tersebut. Kelompok ini biasanya disebut dengan kelompok keanggotaan, 
yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan pengaruh secara langsung 
terhadap seseorang. Adapun anggota kelompok ini biasanya merupakan 
anggota dari kelompok primer seperti keluarga, teman, tetangga dan rekan 
kerja yang berinteraksi dengan secara langsung dan terus menerus dalam 
keadaan yang informal. Tidak hanya kelompok primer, kelompok sekunder 
yang biasanya terdiri dari kelompok keagamaan, profesi dan asosiasi 
perdagangan juga dapat disebut sebagai kelompok keanggotaan. 
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b. Keluarga 
Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga dibedakan 
menjadi dua bagian. Pertama keluarga yang dikenal dengan istilah keluarg 
orientas. Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan saudara kandung 
seseorang yang dapat memberikan orientasi agam, politik dan ekonomi serta 
ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, keluarga yang terdiri dari 
pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang. Keluarga jenis ini biasa 
dikenal dengan keluarga prokreasi. 
c. Peran dan status 
Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat 
mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan status 
mereka di dalam masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang didalam 
sebuah organisasi maka akan semakin tinggi pula status mereka dalam 
organisasi tersebut dan secara langsung dapat berdampak pada perilaku 
pembeliannya. Contoh seorang direktur di sebuah perusahaan tentunya 
memiliki status yang lebih tinggi dibandingkan dengan seorang supervisor, 
begitu pula dalam perilaku pembeliannya. Tentunya, seorang direktur 
perusahaan akan melakukan pembelian terhadap merek-merek yang 
berharga lebih mahal dibandingkan dengan merek lainnya. 
3. Pribadi 
Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik pribadi 
diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, 
gaya hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli. 
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a. Usia dan siklus hidup keluarga 
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang 
hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh 
siklus hidup keluarga 
b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 
Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi 
pola konsumsinya. Cotohnya, direktur perusahaan akan membeli 
pakaian yang mahal, perjalanan dengan pesawat udara, keanggotaan 
di klub khusus, dan membeli mobil mewah. Selain itu, biasanya 
pemilihan produk juga dilakukan berdasarkan oleh keadaan ekonomi 
seseorang seperti besaran penghasilan yang dimiliki, jumlah 
tabungan, utang dan sikap terhadap belanja atau menabung. 
c.  Gaya hidup 
Gaya hidup dapat di artikan sebagai sebuah pola hidup seseorang 
yang terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk 
melalui sebuah kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, kelas sosial dan 
pekerjaan yang sama tidak menjamin munculnya sebuah gaya hidup 
yang sama. Melihat hal ini sebagai sebuah peluang dalam kegiatan 
pemasaran, banyak pemasar yang mengarahkan merek mereka 
kepada gaya hidup seseorang. Contohnya, perusahaan telepon 
seluler berbagai merek berlomba-lomba menjadikan produknya 
sesuai dengan berbagai gaya hidup remaja yang modern dan dinamis 
seperti munculnya telepon selular dengan fitur multimedia yang 
18 
 
ditujukan untuk kalangan muda yang kegiatan tidak dapat lepas dari 
berbagai hal multimedia seperti aplikasi pemutar suara, video, kamera 
dan sebagainya. Atau kalangan bisnis yang menginginkan telepon 
selular yang dapat menujang berbagai kegiatan bisnis mereka. 
d. Kepribadian 
Setiap orang memiliki berbagai macam karateristik kepribadian yang 
bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan 
pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis 
manusia yang berbeda yang menghasilkan sebuah tanggapan relatif 
konsiten dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya. 
Kepribadian biasanya digambarkan dengan menggunakan ciri 
bawaan seperti kepercayaan diri, dominasi, kemampuan 
bersosialisasi, pertahanan diri dan kemapuan beradaptsi (Harold H 
kasarjian 1981:160). Kepribadian dapat menjadi variabel yang sangat 
berguna dalam menganalisis pilihan merek konsumen. Hal ini 
disebakan karena beberapa kalangan konsumen akan memilih merek 
yang cocok dengan kepribadiannya. 
4. Psikologis 
Terakhir, faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh empat 
faktor utama diantaranya sebagai berikut: 
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a. Motivasi 
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu tertentu. 
Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan 
biologis seperti lapar, haus, dan rasa ketidaknyamanan. Sedangkan 
beberapa kebutuhan yang lainnya dapat bersifat psikogenesis; yaitu 
kebutuhan yang berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan 
akan pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. 
Ketika seseorang mengamati sebuah merek, ia akan bereaksi tidak 
hanya pada kemampuan nyata yang terlihat pada merek tersebut, 
melainkan juga melihat petunjuk lain yang samar seperti wujud, 
ukuran, berat, bahan, warna dan nama merek tersebut yang memacu 
arah pemikiran dan emosi tertentu. 
b. Persepsi 
Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan tindakan. 
Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi 
oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan 
sebagai sebuah proses yang digunkan individu untuk memilih, 
mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi guna 
menciptakan sebuah gambaran (Bernard Barelson, dalam Kotler 
2003;217). 
c. Pembelajaran 
Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 
pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin bahwa pembelajaran 
20 
 
dihasilkan melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan, 
isyarat bertindak, tanggapan dan penguatan. Teori pembelajaran 
mengajarkan kepada para pemasar bahwa mereka dapat 
membangung permintaan atas suatu produk dengan mengaitkan 
pada pendorongnya yang kuat, menggunakan isyarat yang 
memberikan motivasi, dan memberikan penguatan positif karena 
pada dasarnya konsumen akan melakukan generalisasi terhadap 
suatu merek. Cotohnya, konsumen yang pernah membeli komputer 
merek IBM yang mendapatkan pengalaman menyenangkan dan 
persepsi yang positif akan mengasumsikan bahwa merek IBM 
merupakan merek komputer yang terbaik, ketika konsumen akan 
membeli printer merek IBM mungkin konsumen juga berasumsi hal 
yang sama bahwa IBM menghasilkan printer yang baik. 
d. Keyakinan dan Sikap 
Melalui betindak dan belajar, orang mendapatkan keyakinan dan 
sikap. Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku pembelian 
konsumen . Keyakinan dapat diartikan sebgai gambaran pemikiran 
seseorang tentang gambaran sesuatu. Keyakinan orang tentang 
produk atau merek akan mempengaruhi keputusan pembelian mereka. 
Contohnya studi tentang keyakinan merek yang menemukan bahwa 
konsumen sama-sama menyukai Diet Coke dan Diet Pepsi ketika 
mencicipi keduanya dalam tanpa merek. Tetapi, ketika mencicipi Diet 
yang diberi tahu mereknya, konsumen memilih diet Coke 65% dan 
Diet Pepsi 23%. Dalam contoh tersebut dapat disimpulkan bahwa 
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keyakinan akan merek dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen 
2.1.7 Proses Pengambilan Keputusan 
Menurut Shett, Mittal dan Newman (1999), Peter dan Olson (1999), 
(dalam Bilson Simamora, 2008:15), ada lima tahap yang dilalui konsumen 
dalam proses pengambilan keputusan, yaitu pengenalan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku sesudah 
pembelian. Model ini menekankan bahwa proses pembelian bermula 
sebelum pembelian dan berakibat jauh setelah pembelian  
 
Gambar 2.1  
Proses Keputusan Pembelian 
Sumber : Bilson Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (2008) 
 
1. Pengenalan Masalah  
Proses dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau 
kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang nyata 
dan yang diinginkan. Kebutuhan ini disebabkan karena adanya 
rangsangan internal maupun eksternal. 
2. Pencarian Informasi 
Seorang konsumen yang terdorong kebutuhannya mungkin, atau 
mungkin juga tidak, mencari informasi lebih lanjut. Jika dorongan 
konsumen kuat dan produk itu berada di dekatnya, mungkin 
Pencarian 
informasi 
Evaluasi 
alternatif 
Perilaku sesudah 
pembelian 
Keputusan 
pembelian 
Pengenalan 
masalah 
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konsumen akan langsung membelinya. Jika tidak, kebutuhan 
konsumen ini hanya akan menjadi ingatan saja. 
3. Evaluasi Alternatif 
Konsumen memproses informasi tentang pilihan merek untuk 
membuat keputusan terakhir. Pertama, kita melihat bahwa konsumen 
mempunyai kebutuhan. Konsumen akan mencari manfaat tertentu 
dan selanjutnya melihat kepada atribut produk. Konsumen akan 
memberikan bobot yang berbeda untuk setiap atribut produk sesuai 
dengan kepentingannya. 
4. Keputusan Pembelian 
Pada tahap evaluasi, konsumen menyusun merek-merek dalam 
himpunan pilihan serta membentuk niat pembelian. Biasanya ia akan 
memilih merek yang disukai. Tetapi ada pula faktor yang 
mempengaruhi seperti sikap orang lain dan faktor-faktor keadaan 
yang tidak terduga. 
5. Perilaku Sesudah Pembelian  
Sesudah pembelian terhadap suatu produk, konsumen akan 
mengalami beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. 
a. Kepuasan sesudah pembelian 
Konsumen mendasarkan harapannya kepada informasi yang mereka 
terima tentang produk. Jika kenyataan yang mereka dapat ternyata 
berbeda dengan yang diharapkan maka mereka merasa tidak puas. 
Bila produk tersebut memenuhi harapan, mereka akan merasa puas. 
b. Tindakan sesudah pembelian 
Penjualan perusahaan berasal dari dua kelompok, yaitu pelanggan 
baru dan pelanggan ulang. Mempertahankan pelanggan yang lama 
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adalah lebih penting daripada menarik pelanggan baru. Oleh karena 
itu, perusahaan harus memperhatikan kepuasan pelanggan. Jika 
konsumen merasa puas ia akan memperlihatkan kemungkinan untuk 
membeli lagi produk tersebut. Sedangkan konsumen yang tidak puas 
akan melakukan hal yang sebaliknya, bahkan menceritakan 
ketidakpuasannya kepada orang lain di sekitarnya, yang membuat 
konsumen lain tidak menyukai produk tersebut. 
2.1.8 Proses Pembelian Produk  
Menurut Lovelock dan Wright (2007:74), proses pembelian adalah tahap 
dimana seorang pelanggan mengalami tahap-tahap memilih, mengkonsumsi dan 
menilai suatu jasa. Proses pembelian terdiri atas tiga tahap 
1. Tahap Pra-Pembelian 
Tahap pertama dalam proses pembelian produk, di mana pelanggan 
mengidentifikasi berbagai alternatif, menimbang-nimbang manfaat 
dan resiko, dan membuat keputusan pembelian. 
2. Tahap Pertemuan Produsen 
Tahap kedua dalam proses pembelian produk, di mana terjadi 
penyerahan produk melalui interaksi antara pelanggan dan penyedia 
produk. 
3. Tahap Pasca-Pembelian 
Tahap terkahir dalam proses pembelian produk, di mana pelanggan 
menilai kualitas produk dan kepuasan atau ketidakpuasan mereka 
terhadap hasil produk. 
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2.2 Penelitian Terdahulu 
Tabel 2.1 
Penelitian Terdahulu 
 
 
No 
 
Nama 
Peneliti & 
Tahun 
Penelitian 
 
 
Variabel Penelitian 
 
 
Hasil Penelitian 
 
 
1 
 
Rachmat 
2013 
Perilaku Konsumen, 
Keputusan 
Pembelian 
 
Pengaruh Periaku Konsumen 
terhadap Keputusan Pembelian 
Sepeda Motor Honda Beat di 
Unsika Karawang memiliki 
pengaruh yang cukup kuat 
 
 
 
 
 
2 
 
 
 
 
Annete 
2007 
 
 
 
 
 
Sosial,Personal 
Psychological, 
Cultural 
Ada pengaruh faktor sosial 
(grup,family,influence,rules & 
status), faktor personal (economic 
situation, lifestyle, personality & self 
concept, age & life 
cycle,occupation), faktor psikologi 
(motivation,persepsi,learning,beliefs 
& attitude), faktor cultural 
(subcultural, social class) terhadap 
keputusan pembelian. 
 
 
 
3 
 
 
Sudaryana 
2011 
 
 
 
Motivasi Konsumen, 
Perilaku 
 
Adanya hubungan signifikan antara 
manfaat yang ditawarkan dengan 
intensitas berbelanja serta adanya 
perbedaan perilaku dalam mencari 
manfaat berdasarkan berbagai 
karakteristik konsumen. 
 
 
 
 
 
4 
 
 
 
Suhari 
2011 
kekuatan sosial 
budaya (faktor 
budaya, tingkat 
sosial, kelompok 
anutan, dan 
keluarga) dan 
kekuatan psikologis 
(pengalaman 
belajar, kepribadian, 
sikap dan keyakinan, 
gambaran diri) 
 
Ada pengaruh positif kekuatan 
sosial budaya (faktor budaya, 
tingkat sosial, kelompok anutan, 
dan keluarga) dan kekuatan 
psikologis (pengalaman belajar, 
kepribadian, sikap dan keyakinan, 
gambaran diri) terhadap keputusan 
pembelian 
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2.3 Kerangka Penelitian  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.2 
2.4 Hipotesis 
Hipotesis adalah pernyataan atau dugaan yang bersifat sementara 
terhadap suatu masalah penelitian yang kebenarannya masih lemah (belum 
tentu kebenarannya) sehingga harus diuji secara empiris. 
H1 : Diduga bahwa faktor-faktor yang terdiri dari kebudayaan, sosial, 
kepribadian, dan psikologis berpengaruh signifikan terhadap pembelian 
mobil Honda Mobilio pada PT. Honda Makassar Indah  
H2 : Diduga pula bahwa variabel yang paling berpengaruh terhadap 
keputusan konsumen dalam pembelian mobil Honda Mobilio pada PT 
Honda Makassar Indah adalah kepribadian. 
 
 
 
 
KEBUDAYAAN 
(X1) 
SOSIAL  
(X2) 
 KEPRIBADIAN  
(X3) 
PSIKOLOGI  
(X4) 
KEPUTUSAN 
PEMBELIAN 
PRODUK (Y) 
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BAB III 
METODE PENELITIAN  
3.1 Rancangan Penelitian  
Rancangan penelitian diartikan suatu proses analisis dan pengumpulan 
data penelitian. Akan tetapi dalam arti luasnya rancangan penelitian itu 
meliputi proses dari perencanaan serta pelaksanaan penelitian. 
Sebenarnya rancangan penelitian itu adalah catatan yang menjelaskan 
semua prosedur dari penelitian sejak dari tujuan penelitian hingga analisis 
data. Pembuatan rancangan penelitian sendiri bertujuan agar penelitian 
bisa dijalankan dengan lancar. 
3.2 Tempat dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di PT.Honda Makassar Indah berlokasi di Jalan. 
Bawakaraeng Makassar dan diperkirakan penelitian ini berlangsung selama 
kurang lebih 1 bulan 
3.3  Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari atas obyek atau 
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 
2004). 
Dalam penelitian ini, populasi penelitian mengacu pada penduduk 
Makassar yang merupakan konsumen mobil Honda Mobilio yang melakukan 
transaksi di PT Honda Makassar Indah. Karena populasi dalam penelitian ini 
yaitu seluruh orang yang merupakan konsumen mobil Honda Mobilio di 
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Makassar jumlahnya sangat banyak (tersebar dan sulit diketahui secara 
pasti), maka dilakukan pengambilan sampel untuk penelitian ini. 
b. Sampel 
Sampel menurut (Sugiyono 2010:116) adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Pada penelitian ini, peneliti 
menghadapi kasus dimana jumlah populasi yang ada sangat banyak (sulit 
diketahui secara pasti), sehingga teknik pengambilan sampel yang digunakan 
adalah teknik Non-Probability Sampling, yaitu teknik pengambilan sampel 
dengan tidak memberikan kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau 
anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel dan dengan metode Purposive 
Sampling, yaitu pengambilan sampel yang dipilih secara cermat dengan 
mengambil objek penelitian yang selektif dan mempunyai ciri-ciri yang 
spesifik. Pelaksanaan pengambilan sampel secara purposive ini antara lain 
sebagai berikut: Mula-mula peneliti mengidentifikasi semua karakteristik 
populasi, misalnya dengan mengadakan studi pendahuluan/dengan 
mempelajari berbagai hal yang berhubungan dengan populasi. Sampel dalam 
penelitian ini mempunyai kriteria tertentu, adapun kriteria tersebut sebagai 
berikut : 
a. Seluruh konsumen yang melakukan transaksi pembelian mobil Honda 
Mobilio 
b. Telah membeli Honda Mobilio sekitar kurang lebih 1 bulan 
c. Saat ini masih pengguna mobilio 
d. Merupakan masyarakat yang berdomisili Makassar  
Adapun jumlah sampel tersebut diperoleh dari perhitungan yang 
dikemukakan olehWibisono (Anonym, 2010;31) jika populasinya tidak 
diketahui secara pasti, sebagai berikut: 
28 
 
𝒏 = (
𝟐 ∝ 𝟐𝝈𝟐
𝒆
) 
𝒏 = (
(𝟏, 𝟗𝟔). (𝟎, 𝟐𝟓)𝟐
𝟎, 𝟎𝟓
) 
𝑛 = 96,04 = 100  
Keterangan :  
N   : Ukuran sampel  
Z𝛼  : 𝛼 = 0,05, maka Z0,05= ,96 
𝝈                : standar deviasi 
𝒆               : tingkat kesalahan  
3.4 Jenis dan Sumber Data 
a. Jenis data  
 Data yang digunakan dalam penulisan skripsi ini , yaitu : 
1. Data Kuantitatif  
Data yang diperoleh dalam bentuk angka yang bisa dihitung. Data ini 
diperoleh dari perhitungan kuisioner. 
b. Sumber Data  
1. Data Primer  
Data yang diperoleh dari mengumpulkan langsung, yaitu menyebarkan 
secara langsung kuisioner kepada responden terpilih 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Adapun teknik yang dipilih dalam pengumpulan data, yaitu :  
a. Kuisioner  
Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan membagikan kuisioner 
kepada para responden melalui pertanyaan secara terstruktur yang 
diajukan dalam bentuk tertulis 
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b. Wawancara  
Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan melakukan wawancara 
langsung dengan pimpinan perusahaan dan para pegawai yang 
bersangkutan dengan objek penelitian  
3.6  Variabel Penelitian dan Definisi Operasional  
Tabel 3.1 
Variabel Penelitian dan Definisi Operasional 
Variabel Definisi 
operasional 
Indikator Keterangan 
Kebudayaan 
(X1) 
Hasil cipta, rasa 
dan karsa manusia 
dalam memenuhi 
kebutuhan 
hidupnya yang 
kompleks yang 
mencakup 
pengetahuan, 
keyakinan, seni, 
susila, hukum adat 
dan setiap 
kecakapan, dan 
kebiasaan. 
Budaya Pemilihan produk yang 
berlandaskan latar belakang 
keluarga. 
Sub-budaya Pemilihan produk sesuai 
dengan tempat dan kondisi 
geografis daerah mana 
konsumen berdomisili. 
Kelas sosial Keputusan memilih produk 
berdasarkan gengsi dan strata 
dalam sosial masyarakat. 
Sosial 
(X2) 
Pembagian 
masyarakat yang 
relatif homogen dan 
permanen yang 
tersusun secara 
hierarkis dan yang 
anggotanya 
menganut nilai-nilai, 
minat, dan perilaku 
yang serupa. 
 
 
 
 
 
Kelompok acuan Pemilihan produk yang 
dipengaruhi oleh kondisi 
lingkungan kerja atau 
lingkungan bergaul. 
keluarga Keputusan dalam memilih 
produk dengan pertimbangan 
pengaruh atau dorongan dari 
keluarga. 
Peran status Pembelian produk sebagai 
gambaran peran dan status 
mereka di masyarakat, semakin 
besar peran dan status mereka 
biasanya lebih memilih produk 
dengan harga tinggi. 
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Kepribadian 
(X3) 
Karakteristik 
psikologis 
seseorang yang 
berbeda dengan 
orang lain yang 
menyebabkan 
tanggapan yang 
relatif konsisten dan 
bertahan lama 
terhadap 
lingkungan. 
Usia dan tahap 
siklus hidup 
Kepribadian konsumen yang 
cenderung memilih produk 
yang sesuai dengan usia. 
Pekerjaan dan 
lingkungan 
ekonomi 
Pemilihan produk sesuai 
dengan pekerjaan konsumen, 
yang dalam hal ini faktor 
penghasilan paling 
berpengaruh. 
Gaya hidup Kecendrungan konsumen 
memilih produk sesuai dengan 
perkembangan trend dan 
cenderung latah. 
Kepribadian dan 
konsep diri 
Konsistensitan konsumen 
dalam memilih produk sesuai 
dengan karakteristik mereka 
 
Psikologis 
(X4) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bagian dari 
pengaruh 
lingkungan dimana 
ia tinggal dan hidup 
pada waktu 
sekarang tanpa 
mengabaikan 
pengaruh dimasa 
lampau atau 
antisipasinya pada 
waktu yang akan 
datang 
 
 
 
 
 
 
 
Motivasi 
 
Proses pemilihan produk 
berdasarkan motif yang 
mendorong konsumen. 
 
Kebutuhan 
Persepsi 
 
salah satu aspek psikologis 
yang menggerakkan mahluk 
hidup dalam aktivitas-
aktivitasnya dan menjadi 
dasar (alasan) bagi setiap 
individu untuk berusaha. 
Keputusan memilih produk 
berdasarkan masukan-
masukan atau informasi. 
Pembelajaran Memilih produk dengan 
pertimbangan pernah 
menggunakan prduk dari 
perusahaan yang sama, atau 
pernah merasa tidak puas 
dengan produksi pesaing 
sehingga konsumen beralih. 
Keyakinan dan 
sikap 
 
 
 
Keputusan dalam memilih 
produk dengan mengikuti 
perasaan emosional dengan 
kecendrungan tindakan yang 
menguntungkan atau tidak. 
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Keputusan 
Pembelian (Y) 
 
Tindakan dari 
konsumen untuk 
mau membeli atau 
tidak terhadap 
produk. 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber Pribadi mencakup suatuorangatau 
benda tertentu dari sebuah 
kumpulan. 
 
Publik mengenai orang atau 
masyarakat, dimiliki 
masyarakat, serta 
berhubungan dengan, atau 
memengaruhi suatu bangsa, 
negara, atau komunitas. 
Pengalaman kejadian yang pernah dialami 
(dijalani, dirasai, ditanggung 
dsb) baik yang sudah lama 
atau baru saja terjadi. 
 
Manfaat Segala sesuatu yang berguna 
 
Pelayanan Jasa setiap tindakan atau unjuk 
kerja yang ditawarkan oleh 
salah satu pihak ke pihak lain 
yang secara prinsip intangibel 
dan tidak menyebabkan 
perpindahan kepemilikan 
apapun. 
Merk 
 
sesuatu yang tentunya tidak 
asing di telinga kita, karena 
merek menjadi salah satu 
pertimbangan penting ketika 
kita akan membeli suatu 
produk. 
Lokasi tempat dimana suatu usaha 
atau aktivitas usaha dilakukan 
Kuantitas Waktu 
 
bagian dari struktur dasar dari 
alam semesta, sebuah 
dimensi di mana peristiwa 
terjadi secara berurutan. 
Metode 
Pembayaran 
 
sistem yang mencakup 
seperangkat aturan, lembaga 
dan mekanisme yang 
digunakan untuk 
melaksanakan pemindahan 
dana guna memenuhi suatu 
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kewajiban yang timbul dari 
suatu kegiatan ekonomi. 
Kepuasan atau 
Ketidakpuasan 
tingkat perasaan seseorang 
setelah membandingkan 
kinerja atau hasil yang 
dirasakannya dengan 
harapannya. 
Teman orang yang bersama-sama 
bekerja atau orang yang 
bersama-sama berbagi cerita 
dan pengalaman 
 
3.7 Metode Analisis  
Adapun metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu : 
1. Metode analisis regresi berganda yaitu suatu analisis yang digunakan 
untuk mengetahui besarnya pengaruh secara kuantitatif dari suatu 
perubahan kejadian (variabel X) terhadap kejadian lainnya (variabel 
Y), dimana dalam penelitian ini menguji ada tidaknya faktor-faktor 
yang mempengaruhi keputusan konsumen pembelian mobil Honda 
Mobilio pada PT. Honda Makassar Indah dengan menggunakan 
rumus Sugiono, (2005:261) : 
Y  = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4 X4 + e               ……..(1) 
Dari model analisis diatas nilai dari variabel dependen diperoleh dari 
hasil kuesioner yang dapat menggunakan skala likert. Data yang berhasil 
dikumpulkan dari kuesioner selanjutnya akan diukur dengan pengukuran 
data ordinal dengan bobot hitung sampai 5, dengan kategori jawaban 
sebagai berikut: 
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a. Sangat Setuju dengan point 5. 
b. Setuju dengan point 4. 
c. Kurang setuju dengan point 3. 
d. Tidak setuju dengan point 2. 
e. Sangat tidak setuju dengan point 1. 
2. Uji validitas dapat digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang diukur. Dapat pula 
menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur tersebut valid dalam 
mengukur variable yang diukur. Untuk mengukur validitas dapat 
dilakukan dengan melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan dengan 
total skor konstruk atau variabel. Sedangkan untuk mengetahui skor 
masing-masing item pertanyaan valid atau tidak, maka ditetapkan kriteria 
statistik sebagai berikut: 
- Jika r hitung > r tabel dan bernilai positif, maka variabel tersebut valid. 
- Jika r hitung < r tabel, maka variabel tersebut tidak valid. 
3. Uji F 
Uji F dikenal dengan Uji serentak atau uji Model/Uji Anova, yaitu uji 
untuk melihat bagaimanakah pengaruh semua variabel bebasnya 
secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya. Atau untuk 
menguji apakah model regresi yang kita buat baik/signifikan atau tidak 
baik/non signifikan.Jika model signifikan maka model bisa digunakan 
untuk prediksi/peramalan, sebaliknya jika non/tidak signifikan maka 
model regresi tidak bisa digunakan untuk peramalan. 
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4. Uji T 
Uji ini adalah untuk mengetahui apakah pengaruh masing-masing 
variabel bebas terhadap variabel terikat bermakna atau tidak. 
Pengujian dilakukan dengan membandingkan antara nilai Thitung 
masing-masing variabel bebas dengan nilai Ttabel dengan derajat 
kesalahan 5 % (ά=0.05). apabila nilai thitung> ttabel, maka variabel 
bebasnya memberikan pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 
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BAB IV  
HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
4.1 Deskripsi Identitas Responden  
Deskripsi karakteristik responden adalah menguraikan atau memberikan 
gambaran mengenai identitas responden dalam penelitian ini, sebab dengan 
menguraikan identitas responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini maka 
akan dapat diketahui sejauh mana identitas responden dalam penelitian ini.  Oleh 
karena itulah deskripsi identitas responden dalam penelitian ini dapat          
dikelompokkan menjadi beberapa kelompok yaitu : jenis kelamin, umur 
responden, jenis pekerjaan, tingkat pendidikan, dan penghasilan.  
Pembahasan dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor – 
faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian mobil Honda 
Mobilio pada PT Honda Makassar Indah Makassar, dimana dalam melakukan 
penelitian ini ditetapkan sebesar 100 orang pelanggan yang membeli mobil 
Honda Mobilio yang dijadikan sebagai responden.  
Dalam pelaksanaan penelitian ini, ditetapkan sebesar 100 orang 
responden, dimana dari 100 kuesioner yang dibagikan kepada responden maka 
semua kuesioner telah dikembalikan dan semuanya dapat diolah lebih lanjut. 
Oleh karena itu, akan disajikan deskripsi identitas responden yang dapat 
diuraikan sebagai berikut : 
4.1.1 Jenis Kelamin  
Jenis kelamin responden dalam penelitian ini dapat dikelompokkan 
mejadi 2 kelompok yaitu kelompok laki – laki dan perempuan, untuk lebih 
jelasnya akan disajikan karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin yang 
dapat dilihat pada gambar di bawah : 
 
36 
 
 
Gambar 4.1Gambar Grafik Jenis kelamin Responden 
(Sumber: Pengolahan Kuesioner & SPSS 22 ) 
 
Dari gambar di atas, dapat dilihat karakteristik responden berdasarkan 
jenis kelamin. Maka dari 100 orang responden yang menjadi sampel dalam 
penelitian ini maka kelompok responden berdasarkan jenis kelamin yang 
terbesar dalam penelitian ini adalah 57% laki – laki dan 43% perempuan. Hal ini 
menunjukkan bahwa rata – rata pelanggan yang membeli mobil honda mobilio 
pada PT. Honda Makassar Indah adalah didominasi oleh kaum laki - laki 
dibanding kaum perempuan. 
4.1.2 Usia Responden  
Deskripsi responden menurut usia menguraikan atau memberikan 
gambaran mengenai usia responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini. 
Oleh karena itu, dalam deskripsi karakteristik responden menurut usia dapat 
disajikan sebagai berikut : 
57%
43%
JENIS KELAMIN RESPONDEN 
LAKI - LAKI PEREMPUAN
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Gambar 4.2 Gambar Usia Responden 
(Sumber: Pengolahan Kuesioner & SPSS 22) 
Berdasarkan gambar di atas, yakni tanggapan mengenai usia responden. 
Maka dari 100 responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini didominasi 
oleh usia sekitar 21-30 tahun yakni sebesar 54%, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa rata – rata pelanggan yang membeli mobil honda mobilio pada PT. Honda 
Makassar Indah memiliki usia sekitar 21-30 tahun. 
4.1.3 Jenis Pekerjaan Responden  
Deskripsi karakteristik responden menurut jenis pekerjaan,yaitu 
menguraikan atau memberikan gambaran mengenai identitas responden 
menurut jenis pekerjaan responden yang dapat dilihat melalui gambar berikut ini : 
7%
54%
20%
19%
USIA RESPONDEN
< 20 tahun
21 - 30 tahun
31 - 40 tahun
> 40 tahun
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Gambar 4.3. Jenis Pekerjaan Responden 
(Sumber: Pengolahan Kuesioner & SPSS 22 ) 
 
Berdasarkan gambar di atas, dapat dilihat bahwa sebagian besar jenis 
pekerjaan responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah 
wiraswasta dan PNS (pegawai negeri), sehingga dapat disimpulkan bahwa rata – 
rata pelanggan yang membeli mobil honda mobilio pada PT. Honda Makassar 
Indah adalah yang memiliki pekerjaan sebagai wiraswasta dan PNS dengan 
masing – masing presentase adalah sebesar 36% dan 30%. 
4.1.4 Pendidikan Terakhir 
Tingkat pendidikan menunjukkan pengetahuan dan daya pikir yang 
dimiliki oleh seorang responden. Oleh karena itu, dalam penelitian ini maka 
tingkat pendidikan responden dapat diklasifikasikan menjadi empat bagian yaitu 
SMA, D3, S1, dan S2. Adapun deskripsi profil responden menurut jenis 
pendidikan dpat dilihat pada gambar berikut ini : 
36%
30%
20%
9%
5%
JENIS PEKERJAAN RESPONDEN
WIRASWASTA
PNS
KARYAWAN SWASTA
MAHASISWA
LAIN - LAIN
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Gambar 4.4. Pendidikan Terakhir Responden 
(Sumber: Pengolahan Kuesioner & SPSS 22 ) 
Berdasarkan gambar di atas, dapat dilihat hasil tanggapan respoden 
menurut jenis pendidikan terakhir. Dapat dilihat bahwa sebagian besar 
responden lebih banyak memiliki jenjang pendidikan sebagai sarjana. Yakni 
sebesar 76 orang atau 76%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa rata – rata jenis 
pendidikan terakhir pelanggan yang membeli mobil honda mobilio adalah 
mempunya pendidikan sebagai S1. 
4.1.5 Lama Pemakaian Mobil Honda Mobilio 
 Lama pemakaian mobil honda mobilio menunjukkan jangka waktu 
konsumen dalam pemakaian honda mobilio. Oleh karena itu, dalam penelitian ini 
maka tingkat lama pemakaian honda mobilio diklasifikasikan menjadi 3 bagian 
yaitu : < 1 tahun, 1 tahun – 2 tahun, 2 tahun – 3 tahun. Adapun deskripsi 
responden menurut lama pemakaian mobil honda mobilio dapat dilihat pada 
gambar diagram berikut :  
8%
3%
76%
13%
PENDIDIKAN TERAKHIR RESPONDEN
SMA D3 S1 S2
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Gambar 4.5. Lama Pemakaian Mobil Honda Mobilio 
(Sumber: Pengolahan Kuesioner & SPSS 22) 
 
Berdasarkan gambar di atas, dapat dilihat dari hasil tanggapan responden 
menurut lama pemakaian mobil honda mobilio. Dapat dilihat bahwa sebagian 
besar responden lebih banyak menggunakan honda mobilio sudah sekitar 1 
tahun – 2 tahun. Yakni sebesar 60 % responden, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa rata – rata konsumen menggunakan honda mobilio sekitar 1 tahun – 2 
tahun.  
4.1.6  Penghasilan Responden 
Tingkat penghasilan responden menunjukkan berapa besar rata – rata 
jumlah penghasilan  yang dimiliki oleh seorang responden. Oleh karena itu, 
dalam penelitian ini maka tingkat penghasilan responden dapat diklasifikasikan 
menjadi tiga bagian yaitu <10 juta, 10 juta – 20 juta, 20 juta – 30 juta. Adapun 
deskripsi profil responden menurut jenis pendidikan dpat dilihat pada gambar 
berikut ini : 
 
 
30%
60%
10%
Lama Pemakaian Mobil Honda 
Mobilio
< 1 Tahun
1 Tahun - 2 Tahun
2 Tahun - 3 Tahun
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Gambar 4.6. Penghasilan Responden 
(Sumber: Pengolahan Kuesioner & SPSS 22 ) 
Berdasarkan gambar di atas mengenai hasil tanggapan responden 
menurut penghasilan, dapat dilihat bahwa sebagian besar responden lebih 
banyak berpenghasilan sekitar <10.000.000 sebesar 62 orang atau 62%.  
4.2 Penentuan Range  
Survey ini menggunakan skala Likert dengan bobot tertinggi di tiap 
pernyataan adalah 5 dan bobot terendah adalah 1. Dengan jumlah responden 
sebanyak 100 orang, maka : 
𝑅𝑎𝑛𝑔𝑒 =
𝑆𝑘𝑜𝑟 𝑡𝑒𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔𝑔𝑖 − 𝑆𝑘𝑜𝑟 𝑡𝑒𝑟𝑒𝑛𝑑𝑎ℎ
𝑅𝑎𝑛𝑔𝑒 𝑆𝑘𝑜𝑟
 
Skor tertinggi : 100 x 5 = 500 
Skor terendah : 100 x 1 = 100 
Sehingga range untuk hasil survey, yaitu : 
500−100
5
= 80 
Range skor :  
100-180 = Sangat rendah 
181-260 = Rendah 
261-340 = Cukup 
341-420 = Tinggi 
62%
27%
11%
PENGHASILAN RESPONDEN
<10 JUTA
10-20 JUTA
20-30 JUTA
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421-500 = Sangat tinggi  
4.3 Deskripsi Variabel Penelitian mengenai Faktor – Faktor yang 
Mempengaruhi Keputusan Konsumen dalam Pembelian Honda Mobilio 
Untuk melihat tanggapan responden terhadap indikator – indikator 
mengenai faktor – faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian mobil Honda Mobilio yang terdiri dari Kebudayaan, Sosial, 
Kepribadian, dan Psikologis dapat dilihat sebagai berikut : 
4.3.1 Pernyataan mengenai Faktor Kebudayaan (X1) 
Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian mobil honda mobilio yang ditawarkan oleh PT. Honda Makassar Indah 
adalah mengenai faktor kebudayaan yang terdiri dari 3 indikator, yaitu : Budaya, 
Sub-budaya, dan Kelas sosial. 
Untuk lebih jelasnya akan disajikan tanggapan responden mengenai faktor 
kebudayaan yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
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Tabel 4.1 
Tanggapan Responden mengenai Faktor Kebudayaan 
 
Tanggapan 
Responden (X1) 
SKOR  
TOTAL 
SKOR 
 
STS(1) 
 
TS (2) 
 
KS (3) 
 
S (4) 
 
SS (5) 
F % F % F % F % F %  
1 Saya membeli 
mobil Honda 
Mobilio sesuai 
dengan 
kebutuhan 
keluarga saya 
9 9% 11 11% 4 4% 51 51% 24 24% 367 
 
2 Saya membeli 
mobil Honda 
Mobilio sesuai 
dengan kondisi 
tempat saya 
tinggal. 
 
 
11 
 
 
11% 
 
 
10 
 
 
10% 
 
 
14 
 
 
14% 
 
 
47 
 
 
47% 
 
 
18 
 
 
18% 
 
 
351 
3 Dengan 
membeli Honda 
Mobilio saya 
dapat 
meningkatkan 
gengsi dan 
strata sosial 
saya dalam 
bermasyarakat. 
 
21 
 
21% 
 
 
 
18 
 
 
 
18% 
 
 
 
24 
 
 
 
24% 
 
 
 
28 
 
 
 
28% 
 
 
 
8 
 
 
 
8% 
 
 
 
281 
                                                   Rata – rata 333 
Sumber : Hasil olah data primer (Kuisioner) 
Berdasarkan tabel di atas, yakni tanggapan responden mengenai honda 
mobilio yang sesuai dengan kebutuhan keluarga maka sebagian besar 
responden memberikan jawaban setuju 51%, mobil honda mobilio sesuai dengan 
kondisi tempat tinggal, rata – rata responden memberikan jawaban  setuju yakni 
sebesar 47%,dan pernyataan mobil honda mobilio dapat meningkatkan gengsi 
sebagian besar responden memberikan jawaban setuju yakni sebesar 28%. Dari 
tabel di atas dapat disimpulkan tanggapan responden mengenai faktor 
kebudayaan berada pada range skor tinggi dengan nilai rata – rata yaitu 333. 
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4.3.2 Pernyataan mengenai Faktor Sosial (X2) 
Faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pemblian mobil 
honda mobilio yang ditawarkan oleh PT. Honda Makassar Indah adalah faktor 
sosial yang terdiri dari 3 indikator, yaitu : kelompok acuan, keluarga, dan peran 
status. Untuk lebih jelasnya akan disajikan tanggapan responden mengenai 
faktor sosial yang dapat dilihat melalui tabel di bawah ini : 
Tabel 4.2 
Tanggapan Responden mengenai Faktor Sosial  
 
 
Tanggapan 
Responden (X2) 
SKOR  
TOTAL 
SKOR 
 
STS(1) 
 
TS (2) 
 
KS (3) 
 
S (4) 
 
SS (5) 
F % F % F % F % F %  
1  
Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio karena 
sesuai dengan 
peran status 
saya di 
masyarakat. 
 
15 
 
15% 
 
 
 
 
16 
 
16% 
 
30 
 
30% 
 
31 
 
31% 
 
8 
 
8% 
 
301 
2 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio dengan 
pertimbangan 
pengaruh atau 
dorongan dari 
keluarga. 
 
 
 
10 
 
 
10% 
 
 
14 
 
 
14% 
 
 
20 
 
 
20% 
 
 
42 
 
 
42% 
 
 
13 
 
 
13% 
 
 
331 
 
3 
 
Saya membeli 
mobil Honda 
Mobilio karena 
dipengaruhi 
oleh 
lingkungan 
kerja atau 
pergaulan. 
 
 
 
12 
 
 
 
12% 
 
 
 
19 
 
 
 
19% 
 
 
 
25 
 
 
 
25% 
 
 
 
31 
 
 
 
31% 
 
 
 
13 
 
 
 
13% 
 
 
 
314 
  
Rata - rata 
 
315,33 
Sumber : Hasil olah data primer (Kuisioner) 
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Berdasakan tanggapan responden mengenai faktor sosial, dengan 
pernyataan bahwa membeli mobil honda mobilio karena sesuai dengan peran 
dan status saya di masyarakat, rata – rata responden memberikan jawaban 
setuju sebesar 31%, memilih mobil honda mobilio dengan pertimbangan 
pengaruh atau dorongan dari keluarga, responden memberikan jawaban setuju 
yakni sebesar 42% dan pada pernyataan memilih mobil honda mobilio karena 
dipengaruhi oleh lingkungan kerja atau pergaulan, reponden memberikan 
jawaban setuju sebesar 31%. Jadi dapat disimpulkan tanggapan responden 
mengenai faktor sosial dengan rata – rata skor bernilai 315,33 berada pada 
range cukup. 
4.3.3 Pernyataan mengenai Faktor Kepribadian (X3) 
Faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian mobil 
honda mobilio yang ditawarkan PT. Honda Makassar Indah adalah faktor 
kepribadian yang terdiri dari 4 indikator yaitu : usia dan tahap siklus hidup, 
pekerjaan dan lingkungan ekonomi, gaya hidup, dan konsep diri. Untuk lebih 
jelasnya akan disajikan tanggapan responden mengenai faktor kepribadian yang 
dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
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Tabel 4.3 
Tanggapan Responden mengenai Faktor Kepribadian 
 
Tanggapan 
Responden (X3) 
SKOR  
TOTAL 
SKOR 
 
STS(1) 
 
TS (2) 
 
KS (3) 
 
S (4) 
 
SS (5) 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
1  
Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio karena 
sesuai dengan 
karakteristik 
saya. 
 
 
7 
 
 
7% 
 
 
10 
 
 
10% 
 
 
15 
 
 
15% 
 
 
46 
 
 
46% 
 
 
22 
 
 
22% 
 
 
366 
2 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio karena 
sesuai dengan 
penghasilan 
saya. 
 
7 
 
7% 
 
8 
 
8% 
 
10 
 
10% 
 
44 
 
44% 
 
31 
 
31% 
 
384 
3 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio karena 
mengikuti 
perkembangan 
jaman 
 
11 
 
11% 
 
11 
 
11% 
 
15 
 
15% 
 
40 
 
40% 
 
23 
 
23% 
 
353 
4 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio karena 
sesuai dengan 
usia saya. 
 
8 
 
8% 
 
11 
 
11% 
 
16 
 
16% 
 
42 
 
42% 
 
23 
 
23% 
 
361 
 
Rata - rata 
 
366 
Sumber : Hasil olah data primer (Kuisioner) 
Berdasarkan tabel di atas mengenai tanggapan responden tentang faktor 
kepribadian, dapat dilihat dari pernyataan memilih mobilio karena sesuai dengan 
karakteristik saya. Rata – rata responden menjawab setuju sebesar 46%, 
pernyataan selanjutnya yaitu memilih mobil Honda Mobilio karena sesuai dengan 
penghasilan saya, rata – rata responden menjawab setuju sebesar 44%. Dan 
untuk pernyataan memilih mobil Honda Mobilio karena mengikuti perkembangan 
jaman, rata – rata responden menjawab setuju sebesar 40%. Yang terakhir yaitu 
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pernyataan memilih mobil Honda Mobilio karena sesuai dengan usia saya, rata – 
rata responden menjawab setuju sebesar 42%. Dari hasil di atas, dapat 
disimpulkan tanggapan responden mengenai faktor kepribadian dengan nilai skor 
rata – rata 366 yang berada pada range skor tinggi. 
4.3.4 Pernyataan mengenai Faktor Psikologis (X4) 
Faktor yang mempegaruhi keputusan  pembelian dalam pembelian mobil 
honda mobilio yang ditawarkan PT. Honda Makassar Indah adalah faktor 
psikologis yang terdiri dari 4 indikator, yaitu : motivasi, persepsi, pembelanjaran, 
dan keyakinan atau sikap. Untuk lebih lanjut akan disajikan tanggapan 
responden mengenai faktor psikologis yang dapat dilihat melalui tabel berikut ini : 
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Tabel 4.4  
Tanggapan Responden mengenai Faktor Psikologis 
 
 
Tanggapan 
Responden (X4) 
SKOR  
TOTAL 
SKOR 
 
STS(1) 
 
TS (2) 
 
KS (3) 
 
S (4) 
 
SS (5) 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
1  
Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio 
berdasarkan 
informasi yang 
saya dapat 
 
 
7 
 
 
7% 
 
 
2 
 
 
2% 
 
 
12 
 
 
 
 
12% 
 
 
59 
 
 
59% 
 
 
20 
 
 
20% 
 
 
383 
2 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio 
berdasarkan 
pengalaman 
dari produk 
Honda lain. 
 
 
14 
 
 
14% 
 
 
9 
 
 
9% 
 
 
19 
 
 
19% 
 
 
43 
 
 
43% 
 
 
15 
 
 
15% 
 
 
336 
3 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio karena 
ada dorongan 
dari orang lain. 
 
9 
 
9% 
 
16 
 
16% 
 
26 
 
26% 
 
36 
 
36% 
 
13 
 
13% 
 
328 
4 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio dengan 
keyakinan akan 
menguntungkan 
atau tidak 
pribadi saya. 
 
 
7 
 
 
7% 
 
 
12 
 
 
12% 
 
 
16 
 
 
16% 
 
 
48 
 
 
48% 
 
 
17 
 
 
17% 
 
 
356 
 
Rata – rata 
 
350,75 
Sumber : Hasil olah data primer (Kuisioner) 
Berdasarkan tanggapan responden mengenai faktor psiokologis dengan 
pernyataan memilih mobil honda mobilio berdasarkan informasi yang saya dapat, 
rata – rata responden yang menjawabsetuju sebesar 59%. Pernyataan kedua 
mengenai memilih mobil Honda Mobilio berdasarkan pengalaman dari produk 
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Honda lain, rata – rata responden menjawab setuju yakni sebesar 43%. Pada 
pernyataan ketiga mengenai memilih mobil Honda Mobilio karena ada dorongan 
dari orang lain, rata – rata responden menjawab setuju sebesar 36%. Dan untuk 
pernyataan terakhir mengenai memilih mobil Honda Mobilio dengan keyakinan 
akan menguntungkan atau tidak pribadi saya, rata – rata responden yang 
menjawab setuju sebesar 48%. Dari hasil di atas dapat disimpulkan tanggapan 
responden mengenai faktor psikologis berada pada range skor tinggi dengan nilai 
rata – rata sebesar 350,75. 
4.4 Deskripsi Variabel Penelitian mengenai Keputusan Pembelian (Y) 
Keputusan pembelian adalah merupakan proses yang dialami oleh 
seseorang dalam pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak. Untuk lebih 
jelasnya akan disajikan tanggapan responden mengenai keputusan pembelian 
yang dapat dilihat melalu tabel berikut ini : 
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Tabel 4.5 
Tanggapan Responden mengenai Keputusan Pembelian Mobil Honda Mobilio 
 
Tanggapan 
Responden (X4) 
SKOR  
TOTAL 
SKOR 
 
STS(1) 
 
TS (2) 
 
KS (3) 
 
S (4) 
 
SS (5) 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
F 
 
% 
 
1 Sebelum saya 
melakukan 
pembelian, saya 
telah mencari 
informasi tentang 
mobil Honda 
Mobilio. 
 
 
 
6 
 
 
 
6% 
 
 
 
10 
 
 
 
10% 
 
 
 
9 
 
 
 
9% 
 
 
 
43 
 
 
 
43% 
 
 
 
32 
 
 
 
32% 
 
 
 
385 
2 Saya memilih 
mobil Honda 
Mobilio untuk 
memenuhi 
kebutuhan 
pribadi. 
 
 
6 
 
 
6% 
 
 
10 
 
 
10% 
 
 
11 
 
 
11% 
 
 
42 
 
 
42% 
 
 
31 
 
 
31% 
 
 
382 
3 Selain mencari 
informasi tentang 
mobil Honda 
Mobilio, saya 
juga mencari 
informasi tentang 
mobil merek lain. 
 
 
6 
 
 
6% 
 
 
11 
 
 
11% 
 
 
9 
 
 
9% 
 
 
46 
 
 
46% 
 
 
28 
 
 
28% 
 
 
379 
4 Saya membeli 
mobil Honda 
Mobilio setelah 
membandingkan 
dengan mobil 
merek lain. 
 
 
9 
 
 
9% 
 
 
7 
 
 
7% 
 
 
9 
 
 
9% 
 
 
50 
 
 
50% 
 
 
25 
 
 
25% 
 
 
375 
5 Setelah membeli 
mobil Honda 
Mobilio saya 
tetap 
menggunakannya 
hingga saat ini. 
 
 
4 
 
 
4% 
 
 
4 
 
 
4% 
 
 
8 
 
 
8% 
 
 
48 
 
 
48% 
 
 
36 
 
 
36% 
 
 
408 
 
Rata – rata 
 
385,8 
Sumber : Hasil olah data primer (Kuisioner) 
Berdasarkan tabel tanggapan responden mengenai keputusan pembelian 
dapat dilihat pada pernyataan pertama mengenai pernyataan sebelum melakukan 
pembelian, saya telah mencari informasi tentang mobil Honda Mobilio. Rata – rata 
51 
 
responden yang menjawab setuju adalah sebesar 43%. Pernyataan selanjutnya 
mengenai memilih mobil Honda Mobilio untuk memenuhi kebutuhan pribadi, rata – rata 
responden yang menjawab setuju sebesar 42%. Pada pernyataan ketiga, mengenai 
selain mencari informasi tentang mobil Honda Mobilio, saya juga mencari informasi 
tentang mobil merek lain, rata – rata responden yang menjawab setuju sebesar 46%. 
Sedangkan untuk pernyataan membeli mobil Honda Mobilio setelah membandingkan 
dengan mobil merek lain, rata – rata responden yang menjawab setuju sebesar 50%. 
Untuk pernyataan yang terakhir mengenai setelah membeli mobil Honda Mobilio saya 
tetap menggunakannya hingga saat ini, rata – rata responden yang menjawab  setuju 
adalah sebesar 48%. Jadi dapat disimpulkan tanggapan responden mengenai keputusan 
pembelian berada pada range skor tinggi sebesar 385,8. 
4.5 Hasil Pengujian Instrumen Penelitian 
4.5.1 Uji Validitas 
Setelah mengumpulkan kuisioner dari responden, kemudian dilakukan uji 
validitas kembali terhadap data yang diperoleh.Validitas menunjukkan sejauh 
mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi 
ukurnya. Pengujian validitas dilakukan dengan menggunakan rumus korelasi 
product momento. R hitung diperoleh dari hasil output, nilai tersebut selanjutnya 
dibandingkan dengan nilai r tabel dari buku statistik. 
Uji validitas dapat dilakukan dengan melihat korelasi antara skor masing – 
masing ítem dalam kuisioner dengan total skor yang ingin diukur, yaitu 
menggunakan Coefficient Correlation Pearson dalam SPSS. Jika nilai signifikan 
(P Value) > 0,05 maka tida terjadi hubungan yang signifikan. Sedangkan apabila 
nilai signifikansi (P value) < 0,05 maka terjadi hubungan yang signifikan. 
Penelitian ini menggunakan alat análisis berupa SPSS 22. Hasil uji validitas 
dapat dilihat pada tabel berikut ini :  
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Tabel 4.6 
Hasil Pengujian Validitas atas Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 
Pembelian Mobil Honda Mobilio 
No. Indikator rhitung rtabel Keterangan 
1 Kebudayaan 
- X1.1 
- X1.2 
- X1.3 
 
0,760 
0,855 
0,778 
 
0,196 
0,196 
0,196 
 
VALID 
VALID 
VALID 
2 Sosial 
- X2.1 
- X2.2 
- X2.3 
 
0,860 
0,797 
0,848 
 
0,196 
0,196 
0,196 
 
VALID 
VALID 
VALID 
3 Kepribadian 
- X3.1 
- X3.2 
- X3.3 
- X3.4 
 
0,650 
0,722 
0,792 
0,729 
 
0,196 
0,196 
0,196 
0,196 
 
VALID 
VALID 
VALID 
VALID 
4 Psikologis 
- X4.1 
- X4.2 
- X4.3 
- X4.3 
 
0,652 
0,759 
0,594 
0,691 
 
0,196 
0,196 
0,196 
0,196 
 
VALID 
VALID 
VALID 
VALID 
5 Keputusan Pembelian 
- Y1.1 
- Y1.2 
- Y1.3 
- Y1.4 
- Y1.5 
 
0,869 
0,794 
0,833 
0,833 
0,857 
 
0,196 
0,196 
0,196 
0,196 
0,196 
 
VALID 
VALID 
VALID 
VALID 
VALID 
Sumber : Output data SPSS 22, 2016 
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Tabel di atas menunjukkan bahwa semua ítem pernyataan yang 
digunakan untuk mengukur variabel – variabel yang digunakan dalam penelitian 
ini mempunyai koefisien korelasi yang lebih besar dari rtabel. Untuk sampel 
sebanyak 100 orang, yaitu 0,196. Dari hasil tersebut menunjukkan bahwa semua 
ítem pernyataan (indikator) adalah valid. 
4.5.2 Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah 
alat ukur dapat diandalkan untuk digunakan lebih lanjut. Hasil uji reliabilitas 
dalam penelitian ini menggunakan koefisien cronbach alpha, dimana instrumen 
dikatakan reliable jika memiliki koefisien cronbach alpha sama dengan 0,60 atau 
lebih. Hasil uji reliabilitas data dapat dilihat pada tabel berikut ini. 
Tabel 4.7 
Uji Reliabilitas dari setiap Instrumen Penelitian 
 
No 
 
Variabel 
 
rAlpha 
 
Keterangan  
 
1 
 
Kebudayaan (X1) 
 
0,713 
 
Reliabel 
 
2 
 
Sosial (X2) 
 
0,783 
 
Reliabel 
 
3 
 
Kepribadian (X3) 
 
0,698 
 
Reliabel 
 
4 
 
Psikologis (X4) 
 
0,601 
 
Reliabel 
 
5 
 
Keputusan Pembelian (Y) 
 
0,868 
 
Reliabel 
Sumber : Output data SPSS 22, 2016 
Tabel di atas, menunjukkan hasil pengujian reliabilitas atas faktor – faktor 
yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian mobil honda 
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mobilio, maka dapat disimpulkan bahwa faktor Kebudayaan, Sosial, Kepribadian, 
Psikologis sudah reliabel. Sebab memiliki nilai cronbach’s alpha if ítem deleted 
yang di atas 0,60. Dan untuk variabel keputusan pembelian juga memiliki nilai  
cronbach alpha di atas 0,60. 
4.6 Analisis Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen 
dalam Pembelian mobil Honda Mobilio pada PT. Honda Makassar Indah 
Analisis regresi adalah suatu análisis untuk melihat sejauh mana faktor – 
faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen, yakni melliputi Kebudayaan 
(X1), Sosial (X2), Kepribadia (X3), dan Psikologis (X4) terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian mobil Honda Mobilio pada PT. Honda Makassar 
Indah, maka digunakan persamaan regresi dan korelasi dengan menggunakan 
program komputerisasi SPSS versi 22. 
Adapun hasil perhitungan program SPSS tersebut dapat dirangkum pada tabel 
berikut ini : 
Tabel 4.8 
Hasil Perhitungan Regresi 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 
4.278 1.623   2.636 .010 
Budaya -.397 .174 -.257 -2.285 .025 
Sosial .046 .174 .030 .265 .792 
Kepribadian 
.445 .141 .336 3.157 .002 
Psikologi .861 .156 .579 5.512 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
 
Sumber : Output data SPSS 22, 2016 
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Untuk melihat sejauh mana pengaruh secara parsial keempat variabel 
terhadap keputusan pembelian mobil Honda Mobilio, maka digunakan 
persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4 X4 + e  
Y = 4,278 - 0,257 X1+ 0,030 X2+ 0,336 X3+ 0,579 X4 
Dimana :  
a = 4,278 merupakan nilai konstan atau reciprocel, jika nilai X1,X2,X3, dan X4 
konstan maka keputusan pembelian sebesar 4,278%. 
b1 = -0,257 artinya apabila tanggapan responden atas variabel kebudayaan 
diturunkan sebesar 1 orang, maka keputusan pembelian mobil Honda Mobilio 
akan menurun sebesar 0,257%. 
b2 = 0,030 artinya apabila tanggapan responden atas variabel sosial ditingkankan 
sebesar 1 orang, maka keputusan pembelian mobil Honda Mobilio akan 
meningkat sebesar 0,030%. 
b3= 0,336 artinya apabila tanggapan responden mengenai kepribadian sebesar 1 
orang, maka keputusan pembeian mobil Honda mobilio akan meningkat sebesar 
0,336%. 
b4 = 0,579 artinya apabila tanggapan responden mengenai psikologis 
ditingkatkan, maka keputusan pembelian mobil Honda mobilio akan meingkat 
sebesar 0,579%. 
Jadi variabel yang paling dominan mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen dalam pembelian mobil Honda Mobilio adalah variabel psikologis. Hal 
ini dapat dilihat melalui hasil koefisien regresi yakni sebesar 0,579 dimana 
menunjukkan nilai koefisien regresi yang terbesar jika dibandingkan dengan nilai 
koefisien regresi dari variabel lainnya.  
 
56 
 
4.7 Uji Hipotesis  
Pengujian hipótesis dilakukan pada penelitian ini bertujuan untuk melihat 
bagaimana pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 
Pengujian hipótesis ini terdiri atas uji hipótesis secara parsial dan uji hipótesis 
secara simulatan. Adapun hasil dari pengujian tersebut adalah sebagai berikut. 
4.7.1 Koefisien Determinasi (R2) 
Tabel 4.9 
Koefisien Determinasi (R2) 
 
Model Summaryb 
Model R 
R 
Square 
Adjusted 
R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .714a .510 .489 3.26717 
a. Predictors: (Constant), Psikologi, Sosial, Kepribadian, Budaya 
b. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
Sumber : Output data SPSS 22, 2016 
 
Koefisien determinasi (Adjusted R square) sebesar 0,489 menunjukkan 
bahwa sekitar kurang lebih 50% variasi dari faktor – faktor keputusan konsumen 
dipengaruhi oleh keepmat variabel independen yaitu Kebudayaan (X1), Sosial 
(X2), Kepribadian (X3), dan Psikologis (X4). Sedangkan sisanya sebesar 50% 
adalah faktor – faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.  
4.7.2 Uji Simultan (Uji F) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara 
bersama – sama terhadap variabel dependennya. Nilai koefisien determinasi 
untuk variabel bebsa lebih dari 2 (dua) digunakan Adjusted R square, sehingga 
hasil perhitungan Uji F ini dapat dilihat pada tabel berikut ini : 
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Tabel 4.10 
Uji Serempak (Uji F) 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 
1054.090 4 263.523 24.687 .000b 
Residual 1014.070 95 10.674     
Total 2068.160 99       
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
b. Predictors: (Constant), Psikologi, Sosial, Kepribadian, Budaya 
Sumber : Output data SPSS 22,2016 
 
Dari hasil analisis regresi dapat diketahui bahwa secara bersama – sama 
variabel independen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 
dependen. Hal ini dapat dibuktikan dari nilai F hitung sebesar 24,687 dengan nilai 
signifikansi (sig) sebesar 0,000 jauh lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0.05) maka 
model regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan konsumen atau 
dapat dikatakan bahwa faktor kebudayaan, sosial, kepribadian, dan psikologis 
bersama – sama berpengaruh terhadap keputusan konsumen.  
4.7.3 Uji signifikan (Uji t) 
Tabel 4.11 
Uji Signifikan (uji t) 
 
Coefficientsa 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 
4.278 1.623   2.636 .010 
Budaya -.397 .174 -.257 -2.285 .025 
Sosial .046 .174 .030 .265 .792 
Kepribadian 
.445 .141 .336 3.157 .002 
Psikologi .861 .156 .579 5.512 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
Sumber : Output data SPSS 22, 2016 
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Pengaruh dari masing – masing faktor – faktor keputusan konsumen dalam 
pembelian mobil Honda mobilio dapat dilihat dari arah tanda dan tingkat 
signifikan (probabilitas).  
1. Pengaruh Faktor Kebudayaan terhadap Keputusan Konsumen  
Hasil pengujian parsial (uji t) antara variabel kebudayaan terhadap variabel 
keputusan pembelian konsumen menunjukkan nilai t hitung sebesar -2,285 
koefisien regresi sebesar -0,257 dan nilai probabilitas sebesar 0,025 yang tidak 
lebih besar dari 0,005 (0,025 < 0,05). Hal ini berarti faktor kebudayaan 
berpengaruh positif terhadap keputusan konsumen dan mempunyai nilai yang 
konstan disetiap kenaikan faktor kebudayaan. 
2. Pengaruh Faktor Sosial terhadap Keputusan Konsumen  
Hasil pengujian parsial (uji t) antara variabel sosial terhadap variabel Keputusam 
pembelian konsumen menunjukkan nilai t hitung sebesar 0,265 koefisien regresi 
sebesar 0,030 dan nilai probabilitas sebesar 0,792 yang besar dari 0,05 (0,792 > 
0,05). Hal ini berarti bahwa faktor sosial tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen.  
3. Pengaruh Faktor Kepribadian terhadap Keputusan Konsumen 
Hasil pengujian parsial (uji t) antara variabel kepribadian terhadap variabel 
Keputusan pembelian konsumen menunjukkan nilai t hitung sebesar 3,157 
koefisie regresi sebesar 0,336 dan nilai probabilitas sebesar 0,002 yang tidak 
lebih besar dari 0,05 (0,002 < 0,05). Hal ini berarti bahwa faktor kepribadian 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen dan mempunyai 
nilai yang konstan disetiap kenaikan 1% faktor kepribadian berpengaruh 
terhadap faktor keputusan konsumen. 
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4. Pengaruh Faktor Psikologis terhadap Keputusan Konsumen  
Hasil pengujian parsial (uji t) antara variabel psikologis terhadap variabel 
Keputusan konsumen menunjukkan nilai t hitung sebesar 5,512 koefisien regresi 
sebesar 0,579 dan nilai probabilitas sebesar 0,000 yang tidak lebih besar dari 
0,05 (0,000 < 0,05). Hal ini berarti bahwa faktor psikologis berpengaruh positif 
terhadap keputusan konsumen dan mempunyai nilai yang konstan disetiap 
kenaikan 1% faktor psikologis berpengaruh terhadap keputusan konsumen. Dari 
pemaparan di atas, dapat disimpulkan bahwa faktor Kebudayaan (X1), 
Kepribadian (X2), dan Psikologis (X4) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Konsumen (Y). sedangkan faktor Sosial (X3) tidak 
berpengaruh terhadap Keputusan Konsumen (Y). 
4.8 Pembahasan Hasil Penelitian  
Hasil pengujian secara umum terhadap variabel bauran pemasaran 
menunjukkan bahwa 4 variabel yaitu kebudayaan, sosial, kepribadian dan 
psikologis memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian mobil Honda mobilio pada PT.Honda Makassar Indah. Hal ini bias 
dilihat dari pengaruh masing – masing variabel secara parsial. Dari analisis 
tersebut bias dijelaskan model regresinya . 
4.8.1 Pengaruh Faktor Kebudayan (X1) Terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) 
Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan program spss 22 
menunjukkan bahwa variabel kebudayaan mempunyai pengaruh secara 
signifikan bila dilihat dari nilai sig = 0,025. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen 
memandang produk mobil Honda mobilio dapat memenuhi kebutuhan keluarga 
dan sesaui dengan kondisi lingkungan sekitar. Serta dengan menggunakan 
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Honda mobilio, konsumen merasa dapat meningkatkan gengsi dan strata sosial 
di lingkungan masyarakat.  
 
4.8.2 Pengaruh Faktor Sosial Terhadap Keputusan Pembelian  
Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan program spss 22 
menunjukkan bahwa variabel sosial nilai t hitung = 0,265 dengan signifikansi = 
0,792. Hal ini menunjukkan bahwa variabel sosial tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Dimana konsumen memandang bahwa faktor 
dorongan dan pengaruh dari keluarga bukan merupakan faktor yang penting 
dalam keputusan pembelian mobil Honda mobilio. 
 
4.8.3 Pengaruh Faktor Kepribadian Terhadap Keputusan Pembelian  
Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan program spss 22 
menunjukkan bahwa variabel kepribadian mempunyai pengaruh positif dan 
signifikan bila dilihat dari nilai t hitung = 3,157 dengan signifikansi = 0,002. Hal ini 
menunjukkan bahwa konsumen memandang bahwa mobil Honda mobilio 
merupakan mobil yang sesuai dengan karakteristik konsumen. Serta dengan 
membeli mobil Honda mobilio, konsumen merasa mengikuti perkembangan 
zaman.  
 
4.8.4 Pengaruh Faktor Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian  
Berdasakan perhitungan dengan menggunakan program spss 22 menunjukkan 
bahwa variabel psikologis mempunyai pengaruh positif dan pengaruh secara 
signifikan bila dilihat dari nilai t hitung = 5,512 dengan signifikansi = 0,000. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel ini merupakan variabel yang paling dominan 
diantara variabel lain. Hal ini menunjukkan bahwa sebelum membeli Honda 
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mobilio para konsumen telah mencari informasi terlebih dahulu tentang 
keunggulan Honda mobilio. Disamping itu, konsumen juga merasa dengan 
membeli Honda mobilio dapat menguntungkan bagi konsumen secara pribadi 
maupun bagi pihak – pihak sekitar seperti keluarga.  
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan  
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telahdiuraikan pada bab 
sebelumnya, maka penulis menarik beberap kesimpulan atas hasil analisis 
tersebut yaitu sebagai berikut : 
1. Faktor-faktor yang meliputi kebudayaan,sosial, kepribadian dan 
psikologis mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap pengambilan 
keputusan untuk memilih Mobil Honda Mobilio pada PT Honda 
Makassar Indah. Hal ini didasarkan pada hasil uji F dimana sig kurang 
dari 5% dimana nilai sig adalah sebesar 0,000.  
2. Diantara variable bebas yang diteliti, menunjukkan bahwa variable 
psikologis (X4) mempunyai pengaruh yang dominan terhadap 
keputusan konsumen dalam pembelian/pemilihan Mobil Honda Mobilio. 
Hal ini menunjukkan bahwa konsumen merasa bahwa Honda mobilio 
dapat menguntungkan bagi pihak konsumen secara pribadi maupun 
bagi pihak pihak lain.   
 
5.2 Saran 
Dari hasil kesimpulan yang telah diuraikan, maka adapun saran – saran yang 
dapat diberikan sehubungan dengan hasil kesimpulan ini adalah sebagai berikut : 
1. Disarankan agar perusahaan lebih memahami kepribadian para 
konsumen, hal ini bertujuan untuk dapat meningkatkan pangsa pasar 
dalam pembelian mobil. 
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2. Disarankan kepada perusahaan dan peneliti selanjutnya untuk lebih 
memahami dan meneliti faktor – faktor lain yang belum dimasukkan 
dalam penelitian ini, mengingat variabel – variabel independennya hanya 
berpengaruh kepada variabel dependen kurang lebih sebesar 
50%sedangkan sisanya sebesar 50%  adalah faktor – faktor lain yang 
tidak diteliti dalam penelitian ini.  
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KUESIONER 
FAKTOR – FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN MOBIL DI 
KOTA MAKASSAR (STUDI KASUS HONDA MOBILIO) 
 
Pengantar :  
1. Baca dan pahami tiap pertanyaan dalam lembar kuesioner berikut serta diisi dengan 
teliti, lengkap dan jujur  
2. Jawaban harus merupakan jawaban pribadi. Dalam hal ini tidak ada jawaban yang 
benar atau salah, yang penting jawaban bapak/ibu/sdr (i) benar-benar tepat dengan 
situasi yang dirasakan  
3. Tiap-tiap jawaban yang bapak/ibu/sdr (i) berikan pada saya merupakan bantuan yang 
tidak ternilai bagi penelitian saya dalam menyelesaikan penulisan skripsi yang sedang 
saya lakukan. Untuk itu, saya menyampaikan banyak terima kasih yang sebesar-
besarnya.  
 
Peneliti,  
 
Muhammad Rahmat Zain 
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TANGGAPAN ANDA MENGENAI FAKTOR – FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 
KEPUTUSAN PEMBELIAN MOBIL DI KOTA MAKASSAR (STUDI KASUS HONDA 
MOBILIO) 
 
IDENTITAS BAPAK/IBU/SDR (i) 
Berilah tanda (X) pada kolom yang telah disediakan  
NAMA : 
1. Usia  
a. Dibawah 20 tahun  
b. 21 – 30 tahun  
c. 31 – 40 tahun  
d. Diatas 40 tahun  
 
2. Jenis Kelamin (Gendre)  
a. Pria  
b. Wanita  
 
3. Pendapatan  
a. Dibawah 10 juta  
b. 10 juta - 20 juta  
c. 20 juta- 30 juta  
d. Diatas 30 juta  
 
4. Pekerjaan  
a. Mahasiswa  
b. Pegawai Negri  
c. Karyawan Swasta  
d. Wiraswasta  
e. Lain-lain (sebutkan)……………  
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5. Pendidikan Terakhir  
a. SMA 
b. D3 
c. S1 
d. S2 
 
PILIHLAH SALAH SATU JAWABAN DIBAWAH INI YANG DIANGGAP PALING 
TEPAT DENGAN MEMBERI TANDA ( X ) PADA HURUF 
 
PETUNJUK 
Berikan jawaban terhadap semua pertanyaan dalam kuesioner ini dengan memberikan 
penilaian sejauh mana prnyataan itu sesuai dengan realita. Beri tanda ( X ) pada pilihan 
yang tersedia untuk pilihan jawaban anda. Skor jawaban dibagi dalam 5 kriteria :  
Sangat Setuju / SS (diberi bobot 5)  
Setuju / S (diberi bobot 4)  
Kurang Setuju / KS (diberi bobot 3)  
Tidak Setuju / TS (diberi bobot 2)  
Sangat Tidak Setuju / STS (diberi bobot 1) 
 
 
BUDAYA SS S KS TS STS 
1. Saya membeli mobil Honda Mobilio sesuai 
dengan kebutuhan keluarga saya 
     
2. Saya membeli mobil Honda Mobilio sesuai 
dengan kondisi tempat saya tinggal. 
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3. Dengan membeli Honda Mobilio saya dapat 
meningkatkan gengsi dan strata sosial saya 
dalam bermasyarakat. 
     
 
 
 
SOSIAL SS S KS TS STS 
1. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
karena sesuai dengan peran status 
saya di masyarakat. 
     
2. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
dengan pertimbangan pengaruh atau 
dorongan dari keluarga. 
     
3. Saya membeli mobil Honda Mobilio 
karena dipengaruhi oleh lingkungan 
kerja atau pergaulan. 
     
 
KEPRIBADIAN SS S KS TS STS 
1. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
karena sesuai dengan karakteristik 
saya. 
     
2. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
karena sesuai dengan penghasilan 
saya. 
     
3. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
karena mengikuti perkembangan 
jaman 
     
4. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
karena sesuai dengan usia saya. 
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PSIKOLOGI SS S KS TS STS 
1. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
berdasarkan informasi yang saya 
dapat 
     
2. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
berdasarkan pengalaman dari produk 
Honda lain. 
     
3. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
karena ada dorongan dari orang lain. 
     
4. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
dengan keyakinan akan 
menguntungkan atau tidak pribadi 
saya. 
     
 
KEPUTUSAN PEMBELIAN SS S KS TS STS 
1. Sebelum saya melakukan pembelian, 
saya telah mencari informasi tentang 
mobil Honda Mobilio. 
     
2. Saya memilih mobil Honda Mobilio 
untuk memenuhi kebutuhan pribadi. 
     
3. Selain mencari informasi tentang 
mobil Honda Mobilio, saya juga 
mencari informasi tentang mobil 
merek lain. 
     
4. Saya membeli mobil Honda Mobilio 
setelah membandingkan dengan 
mobil merek lain. 
     
5. Setelah membeli mobil Honda Mobilio 
saya tetap menggunakannya hingga 
saat ini. 
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PERTANYAAN TAMBAHAN : 
1. Sudah berapa lama saudara menggunakan mobil Honda Mobilio ?  
 
 
 
 
 
 
 
 
2. Apakah kelemahan dari mobil Honda Mobilio ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3. Apakah kelebihan dari mobil Honda Mobilio ?  
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Lampiran 3 
Hasil Olah Data menggunakan SPSS 22 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.713 3 
 
 
Correlations 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL 
X1.1 Pearson Correlation 1 .520** .312** .760** 
Sig. (2-tailed)  .000 .002 .000 
N 100 100 100 100 
X1.2 Pearson Correlation .520** 1 .531** .855** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 
X1.3 Pearson Correlation .312** .531** 1 .778** 
Sig. (2-tailed) .002 .000  .000 
N 100 100 100 100 
TOTAL Pearson Correlation .760** .855** .778** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.783 3 
 
 
Correlations 
Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 TOTAL 
X2.1 Pearson Correlation 1 .523** .633** .860** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 
X2.2 Pearson Correlation .523** 1 .481** .797** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 
X2.3 Pearson Correlation .633** .481** 1 .848** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 
TOTAL Pearson Correlation .860** .797** .848** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.698 4 
 
 
Correlations 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 TOTAL 
X3.1 Pearson Correlation 1 .468** .221* .234* .650** 
Sig. (2-tailed)  .000 .027 .019 .000 
N 100 100 100 100 100 
X3.2 Pearson Correlation .468** 1 .408** .233* .722** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .020 .000 
N 100 100 100 100 100 
X3.3 Pearson Correlation .221* .408** 1 .622** .792** 
Sig. (2-tailed) .027 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X3.4 Pearson Correlation .234* .233* .622** 1 .729** 
Sig. (2-tailed) .019 .020 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 
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TOTAL Pearson Correlation .650** .722** .792** .729** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.601 4 
 
 
Correlations 
Correlations 
 X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 TOTAL 
X4.1 Pearson Correlation 1 .471** .184 .150 .652** 
Sig. (2-tailed)  .000 .066 .137 .000 
N 100 100 100 100 100 
X4.2 Pearson Correlation .471** 1 .118 .413** .759** 
Sig. (2-tailed) .000  .241 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
X4.3 Pearson Correlation .184 .118 1 .301** .594** 
Sig. (2-tailed) .066 .241  .002 .000 
N 100 100 100 100 100 
X4.4 Pearson Correlation .150 .413** .301** 1 .691** 
Sig. (2-tailed) .137 .000 .002  .000 
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N 100 100 100 100 100 
TOTAL Pearson Correlation .652** .759** .594** .691** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.868 5 
 
Correlations 
Correlations 
 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 TOTAL 
Y1.1 Pearson Correlation 1 .612** .722** .677** .473** .869** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1.2 Pearson Correlation .612** 1 .515** .568** .502** .794** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1.3 Pearson Correlation .722** .515** 1 .717** .368** .833** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
Y1.4 Pearson Correlation .677** .568** .717** 1 .473** .857** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
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Y1.5 Pearson Correlation .473** .502** .368** .473** 1 .677** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 100 
TOTAL Pearson Correlation .869** .794** .833** .857** .677** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Regression 
 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Keputusan pembelian 19.2800 4.57061 100 
Budaya 10.0800 2.95652 100 
Sosial 9.5100 2.99998 100 
Kepribadian 14.6300 3.44848 100 
Psikologi 14.0000 3.07482 100 
 
Correlations 
  
Keputusan 
pembelian Budaya Sosial Kepribadian Psikologi 
Pearson 
Correlation 
Keputusan 
pembelian 
1.000 .329 .411 .588 .663 
Budaya .329 1.000 .731 .606 .621 
Sosial .411 .731 1.000 .640 .610 
Kepribadian 
.588 .606 .640 1.000 .671 
Psikologi .663 .621 .610 .671 1.000 
Sig. (1-
tailed) 
Keputusan 
pembelian 
  .000 .000 .000 .000 
Budaya .000   .000 .000 .000 
Sosial .000 .000   .000 .000 
Kepribadian 
.000 .000 .000   .000 
Psikologi .000 .000 .000 .000   
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N Keputusan 
pembelian 
100 100 100 100 100 
Budaya 100 100 100 100 100 
Sosial 100 100 100 100 100 
Kepribadian 
100 100 100 100 100 
Psikologi 100 100 100 100 100 
 
 
Variables Entered/Removeda 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 Psikologi, 
Sosial, 
Kepribadian, 
Budayab 
. Enter 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
b. All requested variables entered. 
 
Model Summaryb 
Model R 
R 
Square 
Adjusted 
R 
Square 
Std. 
Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics 
R 
Square 
Change 
F 
Change df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 .714a .510 .489 3.26717 .510 24.687 4 95 .000 
a. Predictors: (Constant), Psikologi, Sosial, Kepribadian, Budaya 
b. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 1054.090 4 263.523 24.687 .000b 
Residual 1014.070 95 10.674   
Total 2068.160 99    
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
b. Predictors: (Constant), Psikologi, Sosial, Kepribadian, Budaya 
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Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 4.278 1.623  2.636 .010   
Budaya -.397 .174 -.257 -2.285 .025 .409 2.445 
Sosial .046 .174 .030 .265 .792 .395 2.529 
Kepribadian .445 .141 .336 3.157 .002 .456 2.191 
Psikologi .861 .156 .579 5.512 .000 .467 2.140 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
 
 
 
Residuals Statisticsa 
 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 8.4496 25.1360 19.2800 3.26303 100 
Std. Predicted Value -3.319 1.795 .000 1.000 100 
Standard Error of Predicted 
Value 
.381 1.328 .693 .233 100 
Adjusted Predicted Value 8.9793 25.1440 19.2778 3.25105 100 
Residual -11.93259 6.80729 .00000 3.20049 100 
Std. Residual -3.652 2.084 .000 .980 100 
Stud. Residual -3.842 2.165 .000 1.012 100 
Collinearity Diagnosticsa 
M
o
d
e
l Dimension Eigenvalue Condition Index 
Variance Proportions 
(Constant) Budaya Sosial Kepribadian Psikologi 
1  4.887 1.000 .00 .00 .00 .00 .00 
2 .052 9.651 .36 .10 .22 .01 .01 
3 .023 14.454 .12 .73 .18 .26 .02 
4 .021 15.111 .47 .11 .57 .21 .14 
5 .016 17.725 .04 .05 .02 .53 .83 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
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Deleted Residual -13.20632 7.34698 .00220 3.41755 100 
Stud. Deleted Residual -4.159 2.208 -.003 1.031 100 
Mahal. Distance .354 15.355 3.960 3.457 100 
Cook's Distance .000 .315 .014 .035 100 
Centered Leverage Value .004 .155 .040 .035 100 
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 
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